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هذا الکتاب مصمم بفرض تقدیم معلومات دقيقة موئوق بها فیما بخص الوضوع الذى یفطیه. وهويباع 
على أساس أن الناشر غير منخرط فى تقدیم أى نصيحة قانونية أو محاسبية أو غیرها من الخدمات 
الهنية. إذا كانت هناك حاجة لأى نصيحة قانونية أو مساعدة خبير. فينبفى السمى للاستفادة من 
خدمات خبير محترف فى مجاله. 
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آود أن آعبر عن حبی وتقدیری لزوجتی الحبة دینیتا؛ 
فهی السبب الرئیسی فى نجاحی, وأود أن أشكر أيضًا آبنائی: 
بروك. ومیتشل. وبیلی. ومادیسون 
على حبهم ودعمهم لى طوال رحلة تألیفی لهذا الکتاب 
وعلی مدار حیاتی. الجو الأسری هو ما یجمل الحياة ممتعة. 
ویجمل أحلامنا تستحق Lin‏ أن نسعى لتحقیقها. 
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caa‏ لسر 


' 
ما الدی یجعل بعض الئاس ناجحين5 لماذا يحقق بعض الناس الثراء بینما Y‏ يحققه 
آخرون؟ كيف نستطيع التنبؤ بمن سیحقق النجاح. ومن سینجح فحسب فى تدبیر 
احتياجاته. ومن سیفشل؟ كيف نحدد خصائص دوی النجاح العالى؟ 

كانت البداية عام ۰۱۹۰۵ عندما وضع alle‏ النفس الفرنسی "ألفريد بینیه " آول 
اختبارات معامل الذکاء. وعلی مدار السنوات التالیة. حاول الکثیرون من العلماء 
التنبؤ بالانجاز التعلیمی الستقبلی للفرد. وأدائه فى الحياة باستخدام اختبارات 
قياس الذکاء, وکانت الفاجاة ان الدرجات الرتفعة فى ذلك النوع من الذکاء القابل 
للقیاس ليست ضمانة للنجاح فى الحياة. 

الذكاء خاصية Aaga‏ ومع ذلك فهناك عدة أنواع للذكاء. وقد اکتشف "هوارد 
جاردنر" عدة آنواع للذکاء. حيث یتمتم JS‏ انسان بمستویات مختلفة من مختلف آنواع 
الذكاء. ما أنواع الذكاء التی یتحلی بها الناجحون والأثرياء. وأى هذه الأنواع من 
الذكاء فطری, وأيها مکتسب؟ 

وفى النهاية تطورت فكرة الذكاء الماطفی. حيث أوضح كتاب "دانيال جولمان" 
الذى Gaal‏ كورة فى التفکیر (الذگاء العاطفى) أن معامل الذکاء وحده Y‏ بخند 
مدى النجاح الذى يحققه الرء, فلابد أن يصحبه الذكاء العاطفى. ويصف الذكاء 
العاطفى - الذى غالبًا ما يتم قياسه من خلال معامل الذكاء العاطفى - القدرة على 
ادراك. وتقييم. وادارة المشاعر الشخصية. ومشاعر الآخرين من أفراد وجماعات. 

وقد اتضع من ابحاثى المتعلقة بما يجعل الناس ناجحين أن النجاح يعتمد على 
شىء يتجاوز معامل الذكاء. والذكاء العاطفى. حيث أوضحت دراساتى أن من 
يتمتعون بدرجة أكبر من السعادة والثراء فى الحياة يملكون قدرة كبيرة على اقناع - 
والتأثير على. والبيع. والتفاوض مع. وتحفيز, وقيادة. وفهم - البشر. وهذه القدرات 
لا تعلمها المدارسس. ومع ذلك فلابد من التحلى بها لتحقيق تجاح كبير فى الحياة. 


متوافر لدى مكتبات جرير. 
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ویسمی البعض هذه القدرات "ذ کاء الشارع"؛ بینما أسميها "معامل الاقناع". وقد 
آوضحت الدراسات أن الأثرياء والناجحین یتمتعون بمعامل gU‏ مرتفع. 

ومعنی هذا أن زيادة معامل الاقناع أمر لازم لتحقیق النجاح. والکتاب الذی بين 
يديك يساعدك على زيادة هذا العامل. هذا الکتاب بمقدوره أن يفير من مستوی 
دخلك الحالی. ونوعية علاقاتك. بل ونوعية حياتك بالكامل. ويوضح لك كل قصل 
من فصول الكتاب صفات وخصائص كبار المنتجين فى كل جانب من جوانب الحياة. 
وهذا قائم على أكثر من سبعة عشر عاما من البحوث. وليست الأساليب التى يقدمها 
هذا الكتاب مجرد نظريات أو أقوال مرسلة. بل هی أساليب مجربة نجح تطبيقها فى 
المالم الواقمى. وقد آدرجت فى هذا الكتاب كل نتائج البحوث التى أجريثها. وبلفة 
سهلة مفهومة. يسهل تطبيقها. ويسهل عليك استخدامها. 

Lil‏ نريد فى أعماقنا أن يستمع لنا الاخرون. ويفعلوا ما نريده بالضبط؛ 
Lo‏ فى كل يوم اما نقنع الآخرين بوجهات نظرنا أويقنعونا هم بوجهات 
نظرهم. ولقد تعلمنا من مجتمعاتنا أن نلجأ للتخويف. أو الإرغام أو السيطرة. أو 
الإجبار. او التنازل فى بعض الاحیان لنحصل على ما نريد. U‏ نرضى بالاذعان 
قصير الأمد. فى حين Ul‏ نستطيع أن نضفى على الآخرين تأثيرًا طويل الأمد؟ لقد 
تغيرت أساليب الاقناع. ولابد من تفيير مهارات الإقناع بما يجمل الناس يكيفون 
أنفسهم مع العالم الجدید. إن JLS‏ محترفى الإقناع بستطیمون إقناع الآخرين بدون 
أن يكتشف الآخرون هذا. وهم يقنعونهم بالطريقة التى يريدون أن يقتنعوا بها. وفى 
عالنا الحالى الملىء بالمتش ككين ستواجه أية محاولة للإقناع باستخدام الأساليب 
التقليدية القديمة بالمعارضة. 

إن ضعف القدرة على الإفناع والثقة. والافتاع بالطرق القديمة. والافتقار لمهارات 
التمامل مع الناس يكلف الشركات Ub‏ خسائر بمليارات الدولارات سنويًا. كم كلفنك 
ضعف مهاراتك الاقناعیة؟ لقد آن لك أن تطور مهاراتك, وأن تكف عن الاعتماد على 
أساليب الإقناع البائدة. 


- كيرت دبليو. مورتینسین 


| شکر وتقدیر 


شکر خالص وتقدیر عمیق مستحق لكل من ساعدنی على تحويل فكرة هذا الکتاب 
إلى واقع. 

اود ان اعبر عن شکری الا محدود لكل عملائی فى معهد الإفناع الذین جملوا هذا 
البحث ممکنا. أشكر زملائی. ووالدی. وأصدقائی, وأسانذتی. وقدوتی. وشرکائی 
ممن ساعدونی على طول الطریق. أشكركم جميعًا على مساعدتکم لى فى تعليم. 
واختبار هذه الأفكار فى كل خطوة من خطوات الطريق. وأشكر كل من كانت لديهم 
ثقة فىٌ. وكل من لم يكن لديه نقة فى. 

وشكر عميق خالص أيضا إلى كل من: ستيف أولسون. ومايك راى. وتأيلر روبی, 
وإلين کادین. ودان ميريك. وديفيد بيرد. وجيك سيمبسون. وجيسون دینی, وجيل 
ووترز, وجون سورنسون. وروس فوجت. وكيونا تیو ولورين بیترسون, ونتاشا ماکرون: 
وبيرى ويكفيلد. وروب ويلر. وسيث السورث. وكيم سکوت. وجيفن بولتون. ومايك 
کارتر. وجود سیمبسون, وجاراد سيفير. وكيرت جیکوبسون, ومايكل جاكسون. وجيم 


بروستر. 
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ما معامل الاقناع؟ 


القواعد الجديدة للنجاح والثروة 


كيف تملك القدرة على الاقناع فى أى موقف؟ فکر فى الأمر: متى كانت آخر مرة 
لم تحصل فيها على شىء كنت تریده؟ ماذا حدث؟ هل فشلت فى التعبير عن وجهة 
نظرك؟ هل أقنعك شخص آخر؟ لقد تفير Linge‏ للإقناع والتأثير تفیرا هائلا على 
مدار الأعوام العشرين الاضیة: ففى الاضی لم نکن نعرف أو نفهم ما يفكر فيه 
عملاونا. أو ما يحفزهم على الشراء أو اتخاذ المبادرة. لقد كان معظم العاملين فى 
التسويق والمبيعات يكتفون بالتخمين على أمل أن ينجح تخمينهم. وقد لخص دكتور 
"أنطونيو داماسيو" الأستاذ بكلية طب أيوا هذا الوضع أفضل تلخيص عندما قال: 
"لقد فاق ما تعلمناه عن المخ والعقل فى تسعينات القرن الماضى - وهو العقد الذى 
سمی بعقد المخ - ما تعلمناه على مدار تاريخ علم النفس والأعصاب "gast‏ 
عند نقطة معينة. فقد كل مقنع عمیلا أو زبونا. أو صديقًا. أو فشل فى ادارة 
شركة: أو شي عملا ولا شك ألك قد تد رضت alle‏ من سل illia‏ ورغم 


كيرت دبلیو. مورتینسین 


أن هذه الخبرة مؤلمة بالتأکید .فان السؤال هو: على من أو a dhe‏ يقع اللوم؟ لقد كلفك 
هذا gl Ya pall‏ ضايقك أو ula. zal‏ ولابد من لوم أحدهم على شعورك بالضيق. 
ومع ذلك. .فعندما تبدأ وظيفة جديدة . أو تؤسس شركة جديدة Go Le std‏ دين 
فإن هذا يتضمن مخاطر. وعندما لا تسیر الأمور كما یتوقع. فغالبًا ما يكون رد الفعل 
الفورى هو: "حسنا. إن هذا غير ناجح". وأنا آقول ردًا على هذا: "أجل. إنه قد لا 
ينجح معك هذه المرة؛ ولكننى أعرف أنك تستطيع أن تجعله ينجح معك". هناك آلاف 
الناس فى نفس مجال عملك. وفى نفس ظروفك ( أوفى ظروف أسوأ (Leia‏ وینفس 


ويح لك أن: 


iwc |‏ الاخرین بك فورا. 
3ل الا حون یفعلون ما تريد 


تبلرم A351!‏ من الصفتاب. 


ula تکتسب‎ 


تجعل الاخرین یقبلون وجهة 
نظرك. 

a jl اتفه"‎ y! ats - 
lo 

تزید من يجاحك فى العمل. 
نحشن aes‏ علاقاتك. 

ALL تکشب‎ 


uli! aan 


مستوی ذ کائك gl)‏ أقل منك ذکاء) ممن 
استطاعوا أن بجعلوه پنجح. ليست ا مركبة 
(سواء الشركة: أو العقار. أو التسويق 
الالکترونی, و الانترنت. أو البيع بالعمولة. 
أوأى عمل آخر). بل الوقود (الاقناع. 
ومهارات التعامل مع الناس. والسيطرة 
على الذات) الحرك لهده المركبة هو ما 
بمثل الفارق بين الأداء الضعيف والنجاح. 

إن الاقناغ هو الهارة الأولى Sal‏ 
الأشخاص الأكثر ثراء؛ حيث أن وقفة 
بسيطة مع نفسك ستوضح لك أن کل ما 
تریده فى الحياة Sh‏ كنتيجة مباشرة 
للاقناع. یقول "برایان تریسی" - وهو 
خبیر شهير فى الاقناع: "إن من لا 
یستطیمون عرض أفكارهم بصورة جيدة. 
أو الترويج لانفسهم بفاعلية لیس لهم تأثیر 
كبير على غیرهم. ولا یحظون باحترام 
كبير من الناس" . ونقیض هذه الجملة 
هی أنه اذا استطاع مره عرض آفکاره 
بصورة جيدة. واقناع الأخرین. فسیکون 
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له تأثير کبیر على الآخرين وسیحظی باحترامهم الکبیر له. 

هل تمرف أن معظم الدراء التنفیذیین لکبریات الشرکات الأمريكية من دارسی 
البیمات والتسويق ولیسوا من أى تخصص آخر؟". قد لا یکون هدفك أن تصیر 
uy bias fd‏ $ آمريكية كبرى. ومع ذلك la‏ كانت خیارات حياتك الهنية, 
أو آحلامك. أو أهدافك؛ فإن الإقناع عامل حاسم لنجاحك. إن محترفی الاقناغ 
- خبراء التسويق والبیعات - هم الموظفون الذين يكثر الطلب عليهم فى سوق العمل. 
ولا يختلف الأباء. أو المدرسون. أو القادة. أو المدراء. أو المستثمرون. أو الوظفون عن 
خبراء التسويق والمبيعات من حيث مهارات الإقناع. Ul,‏ كانت وظيفة أى Lila Lin‏ 
as‏ نمارس الإقناع - فكلنا نبيع شيئا لكسب فوتنا. 

Land‏ "تابليون هیل" عشرين gl ya Lele‏ معالی النجاح cel sally‏ حيث 
اكتشف فيها مهار ات وخصائص اللیونیرات, وما يفعله الأثرياء ولا يفعله غير الأثرياء. 
ما هی العادات وا مهارات والخصائص التى يشترك فيها كل الناجحين؟ بعد أن نشر 
"نابليون هيل" كتابيه الشهیرین اللذ ين lääs‏ أعل ىا لبيعات: Thinkand Grow Rich‏ , 
و Succeed and Grow Rich Through Persuasion‏ بات واضحا أن القدرة 
على الاقناع هی أهم مهارة nan‏ للفرد د تحقیق "اقصی قدراته". 

قد یکون موقف الاقناع الذى تمر به هو بیع منتج. أو الترویج الفعال لفكرة. أو 
التفاوض وصولا لصفقة أفضل. أو التفاهم مع مراهق متمرد. وأيا كان الموقف. فان 
النجاح فى كل الواقف یعتمد على الاقناع؛ فالاقناع هو أساس کل جوانب الحياة. فكر 
فى الطرق التالية التى نستخدم فیها الاقناع بصورة پومية: 
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وقد تستمر هذه القائمة لأطول من ذلك. المهم هو أننا فى مواقف إقناع دائمًا فى 
كل جوانب حیاتنا. سواء بصورة عامة أو خاصة. ما معامل ذكاء الإقناع لديك؟ وأين 
تصنف نفسك فى عالم الإقناع والتأثير فى الناس؟ وكيف تتحول من الضعف فى 
الإقناع إلى إجادته؟ 


الرجل وسيارته الرياضية الجديدة اللامعة؛ قصة خيالية 

بعد أن اشترى شخص ما سيارة رياضية حمراء لامعة شعر .بالإثارة بسبب شرائه لها. 
وفى نفس الوقت كان يشعر بالتوتر بسبب JU‏ الوفير الذى دفعه فيهاء فقد كان شراؤه 
السيارة ضاغطا عليه مالا ولكنه كان يشعر بالرضا خلف عجلة قيادة السيارة. وكان 
يشعر بأنه فعل الصواب. لأنه كان على نقة من أن هذه السيارة الجديدة ستفتح له 
الكثير من الأبواب. وأنها ستكون بداية لشی» عظيم. لقد كان مضفوطا IU‏ ولکنه 
كان ja ta‏ بأن هذا الاستثمار يستحق كل ما دفعه فيه. وبمد أسبوعين أضا »هزر الوقود. 
فذهب بالسيارة بصورة آلية إلى محطة الوقود فرأى مؤشر سمر الوقود على اللوحة يقرأ 


www.ibtesama.com 
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عشرین دولارا. ثم یر تفع إلى ثلاثين. ثم إلى سبعین... إلى أن استقر عند ۸۲,۷۷ دولار. 
فقال لنفسه: "ان هذه سرقة!". ليس من العدل أن يكون الوقود غاليًا هکذا! فنذر صاحبنا 
ألا یشتری أى وقود للسيارة أبدا. وبالفعل أوفى بعهده. وها هی السیارة قابعة فى مکانها 
بمدخل منزله لاممة وجدیدة كم هى. ولکنها لا تتحرك نتيجة لرفضه العنید لوضم 
الوقود فیها. 


/لعنی: UL‏ كانت نوعية المركبة ( العمل) التی لديك. فإنها لن تذهب بك إلى أى مکان ما 
لم تمولها بالوقود اللازم (الإقناع ومهارات التعامل مع الناس). 


وکما أن الوقود لازم للسيارة Gl)‏ كان سعره) , فكذلك الاقناع لازم لعملك. يحب 
معظم الناس أن يعرفوا كيف يقنعون الآخرين ويؤثرون فيهم بصورة فورية وفى SÍ‏ 
موقف. افترض أنك تتحدث مع صدیق. أو عميل حال أو محتمل, وأنك لا تستطيع 
paa‏ عن وجهة نظرله كم تخیل ul‏ تستطبع al al‏ قدرة سحرية تقن بها هذا 
الشخص من فورك. ما قيمة هذا فى رأيك؟ کم ستدفع at‏ لهذه القدرة؟ تخیل أنك 
تملك القدرة على اقناع الآخرين بهذه القوة والسهولة. 


یمکنك | جادة فن وعلم الاقناع 


الخبر السار هنا هو أن مهارات الاقناع يمكن تعلمها واجادتها: حیث إنه من الفریب 
أن نری مدی ضآلة الجهد. والوفت. والتکالیف التی يبذلها الأفراد. والشرکات. 
والمؤسسات على التدریب على البیعات والاقناع لتزوید العاملين بهذه الهارات 
الحيوية. إن الشخص السلح بهذه العرفة يزيد من دخله. ومدی ربحية شرکته زيادة 
هائلة. ویحافظ على عملائه. وزبائنه. واصدقائه على مدار حیاته. والسوّال الذى 
دائما ما يوجه لی هنا هو: "کم سیکلفنی اکتساب مهارات الاقناع والحياة هذه. 
وتعلمها . واجادتها؟". لكننى أريد تحویل ترکیز السؤال. فیصبح: "وکم سيكلفك عدم 
تعلمك لها؟". قال اللیاردیر "دونالد ترامب": "ادرس فن الاقناغ. ومارسه. واقهمه: 
OY‏ قیمته هائلة فى كل جوانب حياتك". 
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لاذا كرست حیاتی لفهم الاقناع والسيطرة على الحياة. واجادتهما. وتعليمهما؟ 
لأننى شمرت بفضب بالغ لعدم تعلمی مهارات الحياة الحيوية هذه أثناء دراستی 
الجامعية أو دراساتی halalt‏ فى إدارة الاعمال. من أو مادا جملنی Y‏ أفمل ذلك؟ واذا 
كان الاقناع هو مهارة النجاح. فلماذا لم أتعلمها أثناء الدراسة. أو فى أى مکان آخر٩‏ 
ناذا لم أحصل الا على مدية جيب لأستعملها لقطع شجرة النجاح والشروة؟ لماذا 
ُدمت لى الأدوات غير الناسبة؟ لماذا ینبنی أن نتعلم هذه المهارات المهمة فى الحياة 
فى مدرسة المعاناة والالم؟ 

لقد كنت أتوق بشدة لتعلم مهارة الاقناع التى لا تقدر بثمن؛ لذلك قرأت كل ما 
وقعت عليه یدای عن الوضوع. وحضرت أعدادا Y‏ حصر لها من المنتديات التعليمية 
عن الاقناع. والقيادة, والتفاوض, والبیعات. وقرأت آلاف الدراسات عن السلوك 
الانسانی وعلم النفس الاجتماعی, واستمعت لكل شریط سمعی أو أسطوانة مدمجة 
استطمت الحصول علیها عن الإقناع. والتحفیز. والتأثیر فى الناس. لقد جمعت 
الكثير من العلومات. ولكننى وجدت أن هناك Ls‏ لا یزال ناقصا. لقد قدمت کل 
هذه الدراسات. qual pally‏ والکتب, والمحاضرين أفكارً! جيدة؛ ولكننى لم أستطع أن 
m‏ مصدرا das o‏ كل هذه المعلومات Lae‏ 

شاعرًا بالاحباط. قررت أن آرتفع ببحوثی لستوی آعلی. فحضرت aci‏ 
لا حصر لها من العروض التقديمية فى البیعات. وناقشت الستهلکین. وطالعت 
البحوث السحية. لقد استمعت إلى ما یقوله الماملون بالبیم عن بعد وتحملت ~ على 
مضض - الاستماع لأسالیب الدرسة القديمة فى الاقناع. وشاهدت بعينى عددًا 
لانهائیا من عملیات sla!‏ الصفقات. لقد عملت فى وظائف بالبیمات والادارة لأجد 
ما يفيد. وبحثت عن JUS‏ المحترفين فى الاقناع لاتعلم ما يجعلهم ناجحين. ولم اكتف 
بمراقبة محترفى الإقناع فحسب. بل راقبت جمهورهم أيضا لأحدد ما يحبونه وما Y‏ 
بحبونه, ولماذا يقتنعون أو لا يقتنعون. 

وبعد أن توصلت أبحائى لنتائج هائلة. أسست معهد الإقناع لأعرض من خلاله 
اكتشافاتى. وأشارك الآخرين أسرار الإقناع ليحققوا أقصى قدراتهم. ومنذ 
تأسيسه. قدم معهد الاقناع وأشرف على أكثر من عشرين call‏ تقبيم لمعامل الذكاء 
فى الإقناع. ودورى هو أن أعلمك المهارات التى يتميز بها محترفو الاقتاع: ما الواهب. 
والخصائص. والصفات. والعادات. والعقلية التى يتحلى بها محترقو الاقناع؟ كيف 
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يستطيع الشخص الضعیف فى الهارات الاقناعية أن يصبع محترفا فیها؟ وأنا آساعد 
ممارسی الاقناع أيضًا على فهم جمهورهم. حیث أتحدث إلى عملائك, وزبائنك. 
وعملائك الحتملین بعد أن تتحدث أنت الیهم. DU‏ یکذبون عليك. أو لا یعاودون 
الاتصال بك. أو یتجنبونك. أو بهربون منك. أو لا پشترون منك؟ وهکذا أكتشف 
بالتحدید ما حدث وما يمكنك فعله لتحسین قدرتك على الاقناع والتأثیر فى الناس. 

إن تعلم الاقناع والتأثير فى الناس یشکلان الفارق بين الأمل فى زيادة الدخل 
والزيادة الفعلية للدخل. اسأل نفسك: كم فقدت من JUI‏ والدخل بسب عدم قدرتی 
على اقناع الناس والتأثیر فيهم؟ فکر فى إجابة هذا السؤال. لا شك أنك حققت بعض 
النجاح. ولکن فكر فى الأوقات التی لم تستطع النجاح فیها. هل مر بك وقت لم تستطع 
فيه التعبیر عن وجهة نظرك؟ متی عجزت عن اقناع شخص بفعل شیء؟ 

لقد سألت السؤال: "کم کلفتك آنت أو شرکتك عدم قدرتك على الاقناع؟" فى کل 
أنحاء المالم. وعلی الانترنت, وفى النتدیات؛ فجاءت الاجابات مخيفة. وبوجه iple‏ 
كان قدر ما خسره الناس العادیون حوالی ۳ - t‏ ملايين دولار. ومع الوفت. فان كل 
تلك الفرص الضائمة - فى الملاقات. أو صفقات العمل, أو الترقیات - تترك Sl‏ 
هائلاً. وعندما بحثت الوضوع ay‏ مستفيضا. أدركت أن من أجادوا الاقناع والتأثیر 
فى الناس استطاعوا تحقیق الدخل الذى یریدونه. أو ایجاد وظيفة بدون أى عناء 
تقریبا. أو بدء شركة جديدة, أو قيادة الآخرين فى أى وقت والی أى اتجاه. 


فك شفرة الا قناع 


لقد قام معهد الإقناع بفك شفرة معامل الذكاء فى الاقناع. بالاستناد إلى سبعة عشر 
عاما من الدراسات والبحوث فى المجال. وسوف تسلحك نتائج بحوثنا ومعلوماتنا 
بالعادات. والخصائص. والمهارات التى تحتاج إليها لتصبح قوة Y‏ يمكن ایقافها 
فى مجال الإقناع. لقد درست كل أنواع الذكاء. وتنظيم الأفكار لأؤلف المرجع PSY‏ 
شمولاً عن الإقناع. 

تعتقد أنك مقنم بالفعل؟ فكر مرة أخرى. فقد أظهرت البحوث أن معظم 
القنعین Y‏ بستخدمون إلا ثلاثة أو أربعة أساليب اقناعية مرة تلو الأخرى. بل وحتى 
كبار المنتجين عادة ما يستخدمون سبعة أو ثمانية أساليب إفناعية فقط. يا لضياع 
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الموهبة! هل تمرف أن هناك أكثر من أداة وأسلوب اقناعی يمكنك استخدامه ومتاح 
بالففل تحت آطراف Glas Lal‏ 

إذا نظرت للإقناع كما لو كان بیانو. فستجد أن معظم الناس Y‏ پستخدمون الا 
عددا محدودا من أصابع البیانو آثناء عزفهم عليه. فى حين أنهم یستطیمون استخدام 
كل أصابع البیانو للعزف مثل "موتسارت". 

إن إدراكنا أن أساليب الاقناع القديمة لم تعد تجدی مع بيئة الیوم الشحونة 
بالمعارف سريعة الحركة هو الخطوة الأولى فى تعلمنا وإجادتنا للإقناع. إن الجمهور 
لا يريدنا أن نضفط عليه لشراء ما نقدمه من منتجات أو سماع تلك الجمل الإقناعية 
المتهالكة. وليس هدف الإقناع الحقيقى كسب صفقة سريعة قد تؤدى إلى احتمال 
سخط العميل. أو إعادة الصفقة أو ردها. بل يهدف للحفاظ على المملاء والأصدقاء 
على مدار الحياة. لا يهدف الإقناع للحصول على التوافق على الأمد القصير؛ لأن هذا 
النوع من الاقناع سيؤدى إلى استياء. أو تمرد. أو إحباط على المدى البعید. 

إننا لا نستطيع كسب الناس من خلال الناورات أو الدجل, فالناس ملت من 
هذه الأساليب. أوضح استطلاع للرأى أجرته جريدة نيويورك تايمز أن ۸07 من 
المستطلمين آراؤهم شعروا بأنه ینیفی عليهم توخى الحذر البالغ فى التعامل مع معظم 
الناس. وقال ZYE‏ من المستطلعين آراژهم إن معظم الناس سيستغلونهم لو أتيحت لهم 
الفرصة لذلك." وعندما سئلوا عن آرائهم عن المقنعين أو العاملين بالبیمات, لم تقل 
الا نسبة ۸۳۲ متهم إنهم راضون عن العاملين بالمبيعات. 

والتحدى هو أن معظم المقنعين واثقون من أن لديهم معظم مهارات الإقناع التی 
يحتاجون الیها. ومع ذلك فعند سؤال العملاء الحاليين والمحتملين ممن يتعاملون 
مع هؤلاء المقنمين قالوا إنهم ينظرون إليهم نظرة مختلفة بالكامل. Uly‏ كان مجال 
الإقناع الذى تمارس العمل فيه. فان معظم جمهورك (سواء كان عملاءك المحتملين. 
أو موظفيك. أو عملاءك الحاليين) سيصفونك بأنك: 


أحادى التوجه صاخب الصوت Jim‏ من شأنهم 
مضیع للوقت مبالغ ضعيف فى الاستماع 
صدیق زائف لحوح مخادع 

مداهن سريع التحدث متلا عب 


غير شریف غير مباشر متمرکز حول ذاتك 
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أو ریما پشکون من: 
ضعف تواصلك اظهار الود بسرعة بالفة 
افتقارك للمعلومات الكافية ۱ لوم الآخرين 
alas‏ عدم اهتمامك aa‏ 
مبالفتك فى تقديم الوعود توجيهك لأسئلة مسيئة 
إساءتك إلى منافسيك محاولاتك الاستيلاء على أموالهم 
ضعف مهاراتك فى التعامل مع الناس عدم فهمك لطبيعة أعمالهم 
دردشتك غير المفيدة استخدامك أساليب مكشوفة لإتمام الصفقات 


OU‏ كل هذه السلبية؟ أولاً. وقبل كل شىء. لقد أصبح الجمهور العام أكثر وعیا؛ 
أى أنهم أصبحوا أكثرفهمًا وتمييزًا. وثانیا. Ll‏ جميمًا نتعرض یومیا لرسائل لانهائية 
من محاولات الاقناع. وليس من الضروری أن نبحث عن هذه الرسائل. فهى تحيط بنا 
من كل جانب. حيث يتعرض المواطن الأمريكى العادى لحوالى مليون إعلان تليفزيونى 
عندما يبلغ العشرين من عمره." ومع كل هذه الحملات التسويقية التواصلة. من Ua‏ 
لم يعد يشعر بالفثيان منها؟ لقد أصبحنا جمیما نشعر بالتبلد فى ظل هذا الكم من 
المحاولات الاقناعية ago‏ 

لذلك. من الأفضل أن نبدأ بالحقائق. يمتقد معظم الناس أن القنمین يتحدثون 
کثیرا. ویبالفون فى الوعود. ولا يستطيعون التابعة, ولا يبحثون إلا عن مصالحهم. 
وطماعون. ومتلاعبون. اسف. فأنا أسمى الأسماء بمسمياتها. 

ماذا يعنى كل هذا لك کمقنم؟ انه يعنى انتهاء أساليب الإقناع القديمة والترحيب 
بالأساليب الجديدة انس ام الأساليب التغليدية: والأكليشييات: Als ias looi alg‏ 
إن الأسلوب الجديد للاقناع لا يعنى خداع الجمهور. أو ol SY!‏ أو الإلحاح. أو البلطجة, 
أو التوسل؛ حيث إن هذه الصور من الإقناع ليست إقناعًا بأية حال من الأحوال. فهى 
قد تنجح فى البداية. ولكن أثارها مؤقتة. وسرعان ما يفقد الجمهور الاستجابة لها؛ 
لأن الناس أصبحت لهم طلبات أكثر وصاروا أقل صبرًا. 

وبدلاً من أن نحاول تملم أساليب ووسائل الاقناع. فاننا ينبغى أن نقوم بتحويل 
أنفسنا إلى أشخاص مقنمین. المقنع هو أنت لا الأسلوب الاقناعی الذى تتبعه. أنت 
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الصفقة الحقيقة. ولا يكون الشخص مقنمًا الا las‏ لديه من خصائص ومواهب 
وصفات يدرجها فى حياته. الإقناع مهارة حياتية حاسمة. ويمكن استخدامه فى أى 
موقف وأية مهنة. وتنمية القدرة الطبيعية على الإقناع ستحقق لك السعادة فى أية 
وظيفة. أو موقف. أو عمل. 

أتذكر أثناء سفرى بالطائرة ذات مرة أننى تحدثت مع رجل يواجه تحديا صعبًا 
وان كان شائعا. كان ذلك الرجل يريد أن يكون صاحب شركته الخاصة. حيث كان 
يعرف أن امتلاك عمله الخاص هو أساس حريته الشخصية واستقلاله المالى. كان قد 
حصل على شهادته الجامعية بتقدير مرتفع, وأجرى بحوثا رائعة عن فكرة مشروعه 
الجيدة. وأعد خطة عمل رائعة, وقال له كل من يعرفونه إن فكرة مشروعه ممتازة. 
وكان الظاهر أن مشروعه لن یفشل, ومع ذلك فقد وقع فى خطأ قاتل واحد؛ وهو 
اعتماده ان درجته الجامعية, وبحوثه المكثفة كافية لضمان نجاح مشروعه. وقد اتضح 
بعد ذلك أنه ليست هناك علاقة بين التقدیرات فى الجامعة والدخل الذى azam‏ 
الرء فى حياته - وهذا هو ما أوضحته الدراسات.* 

والأكثر من ذلك أن رفيقى فى السفر هذا قد نسى عنصرًا مهما ilia‏ وهو الشیء 
الواحد الذى تجاهله أثناء سعيه السريع لإيضاح "مزايا" عمله. وقد اتضح أن هذا 
العنصر حجر عثرة كبير. كان يعتقد أن لديه مهارات الإقناع ومهارات التمامل مع 
الناس. ولكن عملاءه لم يكونوا يرون الأمر هكذاء فلم تكن لديه القدرة على إقامة 
الروابط مع الناس, ولم يكن يستطيع إقناعهم Las‏ يقدمه من أفكار أو خدمات. وقد 
أخبرنى Gl‏ تعرض لخسارة مالية كبيرة بسبب هذه المشكلة. شعرتٌ بإحباط بالغ 
تجاهه؛ لأنه حاصل على درجة جامعية وفعل ما ينبفى عليه فعله. وكان يريد النجاح. 
لقد أعد كل شىء بالصورة الصحيحة, ومع ذلك. فبدون مهارات الإقناع والتعامل مع 
الناس. لا يكون لأى شىء من كل تلك التفاصيل أهمية. من الممكن أن نكون خبراء فى 
أمجالناء ومع ذلك فلن نحقق نجاحا کبیر! بدون تلك الهارات الأساسية التى يقدمها 
هذا الكتاب. 

يشيع هذا الخطأ فى عالم الشركات فى الولايات المتحدة الأمريكية؛ وبوجه خاص 
فى عالم الشركات الناشئة. هل تمرف أن ۸٩۲‏ من الشركات الجديدة تفشل فى خلال 
السنوات الخمس الأوائل من بدء نشاطهاة " DU‏ يحدث هذا؟ sal‏ شرعت ادارة 
الشروعات الصفيرة فى الحكومة الأمريكية. ومعهد الإقناع (علی نحو مستقل) فى 
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البحث عن أسباب ذلك. وقضت المؤسستان y‏ کبیزا وأنفقتا آموالا كثيرة فى محاولة 
اکتشاف آسباب الشكلة, وفی النهاية توصلتا لنتيجة واحدة. وهی أن الشروعات 
الصفيرة تفشل نتيجة قلة البیعات. وقد اکتشف "دان". و"برادستريت" نتائج ممائلة 
وأطلقا على هذا الفشل اسم "ضعف الکفاءة الإدارية". وهو يعنى أن من يديرون هذه 
الشركات المبتدئة لا يعرفون ما يفعلون. وبالتحديد. فقد اكتشفا أن المجال الذى يعتبر 
أصحاب الشركات الناشئة أكثر قصورا فيه هو المبيعات والتسويق. 
لم يكن رواد الأعمال الفاشلون بعرفون كيف بقنعون الآخرين باستخدام ما 
يقدمونه من منتجات وخدمات. وبمعنى آخر. ola‏ المبيعات تحدد كل شىء cle)‏ 
افتراض جودة ما تقدمه من منتجات أو حدمات). والأكثر من ذلك. فهو ليس سرا 
أن معظم من فصلوا من أعمالهم. أو خفضت درجتهم الوظيفية قد حدث لهم ذلك 
نتيجة لعدم قدرتهم على العمل مع الناس والتواصل معهم. وبمعنى آخر. لقد فقد 
هؤلاء وظائفهم لأنهم يفتقرون إلى مهارات الاقناع ومهارات التعامل مع الناس 
"ان أعظم قد: رة في عالم الأعمال هى التوافق مع الآخرين 
والتأثير على سلوكياتهم' 


من قبيل المفارقة أن الكثيرين من أصحاب الشركات وأفراد الادارة العليا ممن 
فصلوا هؤلاء العاملين لا يمرفون هم أنفسهم ما يلزم لتحسين الوقف. انهم يظنون 
أنهم يعرفون هذا ؛ ونکنهم WILE‏ ما يتوصلون لحلول غير مناسبة. وعندما يُسأل هؤلاء 
الرائمة؛ ولكن من المدهش أن ما يعددونه ليس هوما يشكل المقنفين الناجحين. Lil‏ 
نسممهم یتحدنون عن الإصرار. والتواصل. والذكاء. والاستعداد. ومهارات التعامل 
مع الناس. والمعرفة بالنتج. والتنظیم. ومع ذلك. فكل هذه الأشياء Y‏ توضع الفارق 


M‏ كيرت دبلیو. مورتینسین 
خصائص US‏ المقنعين 
عند سؤال الجمهور عن تعريفهم للخصائص الشائعة والصفات التى تميز كيار 


المقنمين. فإن ردودهم تأتى مثبرة؛ لأن بعضها يكون بدیهیا بطبيعته فى حين أن 
بعضها الآخر قد يدهشك: 


لدیه المرقة E dia jd‏ 
pz‏ ملتزم بالواعید متواضع 

¿nal‏ مركز على الحلول یمترف بأخطائه 
منظم متماطف مخلص 

متماون صادق مبدع 

متوافق يمكن الاعتماز delo‏ ذو شخصية مرحة 
ML‏ جید ودود ذو شخصية عظيمة 
مرن مبادر دانم التعلم 


لا شك أن هذه القائمة تبدو رائمة, فكل انسان يحب أن تكون لديه هذه الصفات 
والخصائص. ومع ذلك فإن الأخبار الصادمة هنا هى أن معظم كيار المقنعين ليست 
لديهم كل هذه الصفات والخصائص. ان تعريف المستهلكين للمقنع العظیم. أو 
تعريفهم لما يعتقدون أنه الخصائص التى تميزه قد يكون بعيدًا عن الواقع, فما هی - 
إذن - الجواهب والخصائص التى يمتلكها كبار المقنعين؟ 

معظم الناس‌یشبهون الرجل الذى قابلته فى الطائرة؛ فهم لديهم نوايا عظيمة, 
ويجتهدون فى الممل فى وظائفهم أو الشركات التى يملكونها. حيث يقضون ساعات 
طوالا فى العمل. ومع ذلك فان طاقاتهم وجهودهم لا توجّه إلى الوجهة الصعيحة: 
ولکن ليس لأى شىء من هذه الأشياء أهمية ما لم يتحل الرء بالعقلية الصحيحة. أو 
الإقناع. أو مهارات التعامل مع الناس. أظهرت الدراسات التى أجراها "كيه. إيه. 
اریکسون" عدم وجود علاقة بين قدرة المرء على الاقناع (الأداء). وذكائه (معامل 
الذكاء). ' ولكن ما السیب فى أن معظم الناس لا يستطيعون الإقناع؟ ليس الاقناع 
ملكة فطرية لدى معظم الناس. بل المؤسف أن الكثير من الجامعات الكبرى لا تدرس 
لطلبتها الإقناع. أو المبيعات. او مهارات التعامل والعلاقات: لذلك فإنه من الصعب 
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أن يساعد التعلیم الرسمی على تدعیم هذه الاساسیات الضرورية لعالم العمل 
والشرکات. حتی فى الناهج الدراسية الختصة لادارة الأعمال! 

تحدثت جريدة وول ستریت جورنال عن أهمية تدریبات الاقناع والبیعات فى 
برامج ماجستیر ادارة الاعمال. وقد وجدت الجريدة أن هذا التدریب لا یتجاوز 
مجرد کونه أمرا هامشیا لدی آغلب کلیات الدراسات العلیا. کیف یمکن للمرء أن 
یحقق النجاح - سواء فى الحياة أو العمل - دون أن یتلقی التدریب على هذه الهار ات 
الأساسية؟ ان القدرة على البیم. أو التسویق. أو اتمام الصفقات. أو التعبیر عن الأفكار 
بكفاءة. او فهم سلوکیات العملاء؛ او إلقاء المروض التقديمية. او التاثیر فى الناس 
أو الحصول على العملاء. أو اقناع الناس بالساهمة JUL‏ هى تأشيرة النجاح. واذا 
كان الرء يجيد الاقناع فمن السهل عليه الحصول على هذه التأشيرة.'' 

وإذا آراد المرء بذل جهده ووقته وطاقته فى شحذ مهاراته. فعليه أن يركز على 
الهارات التى تحقق له أسرع التحسينات وأفضلها. وهى مهارات الإقناع. واذا 
استطاع المرء as‏ فدراته الإفناعية. فسوف تظهر فدراته وامكاناته الطبيعية 
بدرجة أكبر؛ لآن قدرته على الإقناع ستساعده على الاستفادة بدرجة أكبر من الناس 
والموارد المتاحة. وعندما يحدث هذا . فلن تجد صعوبة فى الاجتهاد فى العمل. وبدلا 
من إجهادك لنفسك حتى تحقق ما تريد فستجد أن العمل أصبح ممتما. bi‏ أسأل 
المقنعين والمستثمرين فى ورش العمل التى أعقدها إن كانوا يريدون مضاعفة دخولهم 
أم Y‏ وتكون الإجابة بالإيجاب طبفا . وعندئذ سرعان ما يدركون أن الطريقة الوحيدة 
لمضاعفة دخولهم هی اما مضاعفة ما يبذلونه من جهد. أو مضاعفة قدرتهم على 
اقناع الناس والتأثیر فيهم. 

لماذا Y‏ يساير معظم المقنعين أحدث ما توصلت إليه أساليب الاقناع؟ لماذا يظل 
الكثيرون منهم يستخدمون الأدوات القديمة التى عفا عليها الزمن منذ فترة طويلة؟ 
فل واحد من هؤلاء؟ هل تبدو ضيفا أثناء اقا بالعملا: « الحالييق: أو التوشمین. 
أو بالمامنین معك. al‏ هل تبدو لهم عدوا. أو مستفلا ی سوت 
ترحابهم al‏ ضیقهم؟ فکر جید! قبل اجابتك عن هذه الأسئلة. فمعظم الناس یظنو 
آنفسهم ضیوفا موضع ترحاب. ولکن الحق - وکما تظهر البحوث - أن الاحتمال 
الاکبر آنهم مثیرون للضیق. لكن من تحاول اقناعهم لن یقولوا لك هذا أبذا. لقد تفیر 
الزمن. ولم يعد بمقدورنا اجبار الناس على شرا: ما نقدمه من منتجات أو خدمات. 
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بل أصبحنا نحتاج لأن نتحلی بالقدرة على أن نجملهم يقنمون أنفسهم بأنفسهم. 
وحتی تکون مقنا شالا فلابد أن تستطیع أن Ja‏ جمهورك یفکر بالطريقة الى 
تفكر أنت Ag‏ 

کم مرة قابلت شخصا یحتاج ما تقدمه من منتجات. أو خدمات. أو آفکار. أو 
يريدها. أو يحبها. ویستطیع تحمل شرائها. ولکنه لم يشتر منك جرد أنك لم تستطع 
اقناعه؟ لقد كانت الصفقة مثالية ورائعة لكليكما. فلماذا لم تنم؟ 

لقد رأينا جميمًا مقنعين عظامًا وهم يمارسون عملهم. وشاهدنا خبراء اقناع 
یستطیمون جذب الجميع إليهم بصورة آلية. إن هؤلاء يتمتمون بطاقة وفيرة. 
وشخصية نشطة تجذب إليهم الناس حيثما وجدوا وتمكنهم من التأثير عليهم. ويبدو 
UJ‏ أن الناس تريد بصورة طبيعية من هؤلاء أن يقنعوهم. يحمل معظم الناس لافتة 
غير ظاهرة مكتوبا عليها: "أقنعنی! ساعدنى على اتخاذ القرار الصحيح!". إن لسان 
حال هؤلاء يقول: "هناك الكثير من المعلومات. وأنا أحتاج لشخص أثق به ليوجهنى 
الوجهة الصحيحة . 

وكل هذا یمود بنا - مرة ثانية - إلى التحدى. أين يتعلم كبار القنمین الهارات. 
والعادات. والخصائص التى تقودهم للممة؟ هل يكتسبون هذه المهارات من 
خلال التعلم التدریجی؟ هل هذه المهارات قطریة؟ هل يمكن تعلمها؟ الإجابة عن 
كل هذه الأسئلة هى نمم فوية مدوية. وكل هذه الأساليب التعليمية جزء من معادلة 
الافناغ. 

كيف )1( تکتشف الهارات التی تحتاج الیها حتی تصبع أكثر اقناعا. las (Y)‏ 
فى نبنی هذه الهارات بحيث تصبع li ja‏ طبيعيًا من شخصيتك. (Y)‏ تحقق نجاحًا 
هائلا؟ اليك الخطوة الأولى التی ينبغى عليك القیام بها: خذ اختبار معامل الاقناع 
فى اللحق (ب) فى نهاية هذا الکتاب. أو على موقعنا الالکترونی لتحصل على نتائج 
فورية ونحلیل Lg)‏ 

(آو لزید من العلومات التفصيلية عن قدراتك الإقناعية. زر موقع 
ly www.persuasioniq.com‏ 3 الاختبار الکامل لقیاس مهاراتك الاقناعية. 
وهذا الاختبار سیساعدك. كما سیساعدنا. فى البحوث التى نجريها. بل والاکثر 
من ذلك أنك ستستطیع تحمیل برنامج مجانی لقیاس قدراتك فى الاقناع (وقیمته 
۷ دولارا) . وسیساعدك هذا البرنامج الالکترونی لهارات الاقناع على تنظیم عملية 
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الاقناع لديك. هل ستفکر فيما تقوله أو تفعله فى المرة التالية التى سيكون عليك فيها 
أن تقنع الآخرين؟ أى قوانين الافناغ ينبفى عليك أن تستخدمه؟ اکتشف ما alga)‏ كيار 
امقنمين أو يفعلونه. واتبعه). 

وعندما تحصل على نتائج اختبار معامل الإقناع. سيصبع لديك aga‏ أفضل لموضع 
البدء. وستعرف الخطوات التى ینبفی عليك القيام بها بعد ذلك وستحقق تقدما أسرع. 
وعندئذ ستصبح المهارات. والخصائص. والصفات التی بقد مها هذا الكتاب أكثر حيوية 
لك. ویقوم تقییم معامل الاقناع على بحوث كثيرة Lal pal‏ معهد الإقناع. ولقد جمعنا 
وحللنا معلومات من کل أنحاء العالم عن كيفية عمل الاقناع وسبب عمله. ونتيجة ذلك 
أن تقییم معامل الاقناع سیساعدك على أن تکتشف بشکل تدریجی تفصیلی ما ینبفی 
عليك alaa‏ لتتحول إلى أستاذ فى الاقناع. ما موضعك الحالی, وما مواضم قوتك؟ وما 
نقاط ضعفك؟ 


هل أنت مستعد؟ 


"131 لم نفير وجهتنا. فالارجح أن تنتهى بنا الرحلة لنفس الوجهة" . 


— مثل صینی 


سأستخدم على مدار هذا الکتاب کلمتی "اقناع". و"تأثیر" للتعامل مع جميع صور 
الاقناع, وسأبدل آیضا بين کلمتی النتج والخدمة لاشیر بهما إلى ما بستهدفه القنع 
مع الأخذ فى الاعتبار أن الاقناع یتجاوز كثيرًا العمل بالبیعات: لذلك فبدلا من 
استخدام کلمات العمیل الحتمل. أو العمیل. أو الزبون. أو الستهلك. فسوف آستخدم 
كلمة "الجمهور" - بوجه عام. 

ولن آشغل بالی هنا بالواربة واستخدام الكلام المعسول. ولن أغطى على الحقيقة. 
فمهمتی هی أن أساعدك على الارتقاء بحياتك الشخصية والهنية. ودخلك المالى الى 
مستوی أعلى من خلال تعليمك الهارات انقوية للإقناع والتأثیر فى الناس. وساکون 
هنا جافا. حیث سافول الحقيقة حتی عندما تکون صادمة! لقد ان اوان التخلص من 
عادات الاضی. أعرف أنك قد سمعت عن اکتساب مهارات اتمام الصفقات. وایجاد 
الاهتمامات الشتركة مع الجمهور. وأعرف ایضا أنه فيل لك بأن تبيع مزایا النتح 


T.‏ كيرت دبلیو. مورتینسین 


ولیس خصائصه. أو ob‏ تجيب عن السژال بسژال. أو بأن تتعامل مع رفض الناس 
لك. وبان تخلق الاهتمام لدى العميل من خلال بيان ما ستعود به الصفقة عليه من 
فوائد. ومع ذلك. فبدون المهارات الأساسية للإقناع. فلن يفيد أى من هذه النصائح 
والحيل بأى شىء. إنه عالم جديد. وقد حان وقت زيادة قدرتك الإقناعية وتحديثها. 
ولقد حان وقت السيطرة على عالم الإقناع. 

وبعد أن تکمل اختبار تقييم معامل الاقناغ. ستتعرف على الواضع التی تحتاج 
للتركيز علیها لتصبح أستاذ! فى الاقناع. إن إتقان مهارات الاقناع والتأثیر فى الناس 
مثل اختبار الکتاب الفتوح. هل تتذ کر تلك الاختبارات التی كنت تأخذها فى الدرسة؟ 
aal‏ كانت النوع الفضل من الاختبارات لدی؛ OY‏ كل |جاباتها كانت موجودة آمامی. 
اجل. كان She‏ أن أجد هذه !لاجابات, ولکننی كنت أعرف أيضا - وبالتحدید - أين 
أبحث عنها. ولقد طبقت نظرية الكتاب المفتوح هذه على هذا الكتاب. حيث قدمت فيه 
كل التوجيه والمجالات التى تحتاج لإجادتها حتى ترتقی بحياتك وبدخلك إلى مستوى 
أعلى. يمكنك زيادة معامل الإقناع لديك. وعندما تزيد من هذه المهارات والخصائص. 
فسترى نتائجها الهائلة فى كل جوانب حياتك. هل أنت مستعد؟ لننطلق إذن! 


الفصل الثانی 


glas‏ مه ال قناع 


العقبات العش ر الشائفة التى تخد من نجاحك 
فى الاقناع 


إن أسوأ وقت لتعلم مهارات الاقناع هو الوقت الذى تحتاج !ليها فيه. فلابد للمرء أن 
يجيد مهارات الإقناع قبل أن بحتاج إليه. والا ضاعت فرصة الإفناع إلى الابد. على 
مدار السنوات التى قضيتها فى العمل فى مجال الاقناع. والمبيعات. والتأثير فى الناس. 
والقيادة لم أجد أبدًا المقنع المثالى. لقد قابلت الكثير من المقنعين الماهرين جدًا. ولكن 
لم يتقن أحدهم إنجاز كل ما يستطيع أن ينجزه. وهذا شىء مفهوم؛ فهناك الكثبر 
من التطلبات مثل دقع الفواتير. والحفاظ على العملاء الحاليين. وقيادة المؤسسة. 
وإيجاد عملاء جدد. والتفوق على المنافسين. وزيادة المعرفة بالمنتج. وفى ظل كل هذه 
all!‏ يكون من الصعب أن يجد المرء الوقت لتطوير مهارة أخرى. 

ومن الفارقة أن أحد جوانب الإقناع التى من السهل تجاهلها هو نفس الجانب 
الذى يجعل كل شىء أخر يعمل على ما يرام. لعلك سمعت المقولة القديمة: "السکین 
الباردة تعمل أكثر من الحادة". ومعنى هذا أن إجهاد المرء لنفسه فى العمل يختلف 


۲١ 


TY‏ كيرت دبلیو. مورتيسسين 


عن العمل بذکاء. هل سكينك حادة؟ هل تعمل بذکاء؟ انك اذا شحدت سكينك فى 
هذا المجال وحده. فالاحتمال أن أداءك العام سيكون أكثر كفاءة. افحص نفسك: هل 
تتصرف بصورة آلية؟ ألا تزال تستخدم نفس الأدوات القديمة دون تحقيق النتائج 
المرغوبة؟ أو الأسوأ من ذلك: ألا تزال ترتكب نفس الأخطاء القديمة؟ هل تحقق Jal‏ 
مما تستطيع تحفيقه بسبب الأخطاء الشائعة ل "المدرسة القديمة" فى الإقناء؟ 

هناك أشياء تفعلها حاليا من شأنها أن تجعل الناس تقاومك وتقاوم الرسالة التى 
تريد توصيلها لهم. لقد اکتشفت من خلال البحوث التى قمت بها أن هناك عشر 
عمبات شائعة تمیق المقنعين الضعاف عن تحقيق النجاح وزيادة دخولهم. وكل عقبة 
من تلك العقبات آشبه بدوران بالسيارة حول الدينة مع تشفیل مكابح الطوارئ. مع 
تساءل سائق هذه السيارة عن سبب عدم قوة السيارة. إن وجود هذه المشاكل مكلف 
جدًا رغم أن إصلاحها سهل وبسيط. 


العقبة :١#‏ أثر "ووبیجون" 


صك المثل الإذاعى الکومیدی "جارسيون کیلور" مصطلح "أثر بحيرة ووبيجون" 
لوصف التوجه الذى يغلب على معظم الناس باعتبار أنفسهم أفضل من المتوسط. 
حيث وصف فى كتابه Lake Wobegon Days‏ قرية "كل نسائها قويات. وكل رجالها 
وسماء. وكل أطفالها أعلى من المتوسط فى كل شیء". Jal Jiag‏ تلك القرية. Lila‏ 
جميعًا لدينا ميل طبيعى لرؤية أنفسنا أفضل من المتوسط. إنه من الصعب علينا أن 
نعترف بعدم اجادتنا. خاصة عندما يتعلق الأمر بمهارات نعتبرها أساسية أو شائعة. 
ويسمى علماء النفس هذا التوجه "التحيز المعرفى". أو "آثر الأفضل من المتوسط". 
ويسمى Cad‏ "أثر ووبيجون". 

وعندما أقوم بتدريس الإقناع أو التفاوض. أو أعقد دورات السيطرة على الحياة. 
فأحيانا ما أطلب من المتلقين أن بحددوا قائمة بالأسباب العشرة الأساسية لعدم تحفیق 
الناس المزيد من النجاح. فيقد مون الكثير من الأسباب. ولكن فكرة أن أوجه قصورهم 
فد تکون مسئولة بصورة من الصور عن عدم تحقيقهم ما يكفى من نجاح فلما تخطر 
على بالهم. Lil‏ عادة ما نشعر بأننا لابد أن نفطى على أوجه قصورنا لنجعل الأشياء 
تبدو أفضل مما هى فى حقيقتها. ونكذب فى مستويات دخولنا. وأعمارنا. وأوزائنا. 


الفصل الثانى | مقاومة الاقناع "v‏ 


ان سب ذلك التأثیر السلبی AY‏ ووبیجون على قدراتنا الاقناعية وکل حیاتنا هو 
فى الأساس کذبنا على أنفسنا. وهذه هى خلاصة القول: GAG US‏ على الأخرین. 
وعلی آنفسنا. اننا نتبنی آمالا وأحلامًا ليست قائمة على تقییم دقیق. ربما يبدو من 
الظريف أن نرى العالم من خلال نظار اش وردیه لفکرة: ومع ذلك فان من فمل :ذلك 
ane‏ فى اللهاية تحر Da‏ ولك لا أكر ووبيجون anas‏ اساسا ¿NEL‏ 
ومن يبتلى بهذا الأثر لا يرى الحقيقة. ولا يعرف بالتحديد موضعه ولا ما يحتاج 
للتحسن لديه. وهذا التوجه من شأنه أن يقلل توقمات المرء حيال نفسه. ويحسن من 
ثقته بنفسه بطريقة زائفة. 


"لا يستطيع الضبع أن يشم رائحته الکریهة" 
— مثل إفريقى 


أنا لا أدعوك للتحلى بتوجه سلبى محبط. لكن كيف لك أن تتوقع أن تضع 
أهدافًا - سواء كانت أهدافًا راقية أو بسيطة - إذا كانت هذه الأهداف قائمة على 
افتراضات ومهارات خاطئةة ان عظما 
القنعین یستطیعون أن ینظروا لأنفسهم 
نظرة جيدة ذاقبة. ویموا الحقائق سواء 
كانت جيدة al‏ سيئة. وهذا هو ما یجملهم 
فادرین على تحقیق تقدم حقیقی 
ویتضح أثر ووبیجون عندما نقوم بتقبیم 
مهارة أو موهبة نتوقع أننا نتحلی بها أو 
En‏ عندما یتوقع منا الاخرون التحلى بمهارة 
E E 3‏ معينة. وعندما یتضمن هذا الوضع تقبیما 
J E‏ سمط clas‏ اا ¿lencia‏ 
أعلى من التوقع. وعلی سبيل ¿JUL‏ إذا 


* إثارة الاهتمام 

f‏ كنت تعمل بالبیعات وطلب منك نقییم 
H‏ أمعاملة ores‏ بصنورة لاثقة قدرتك على التعامل مع الناس أو معرفتك 
“Llao. m‏ بالنتج الذی تبيعه. فالاحتمال بنسبة ۸٩۰‏ 


ai‏ ستقیم نفسك على أنك أعلى من 


٤‏ كيرت دبلیو. مورتینسین 


التوسط رغم أن دفة التقییم الحسابی لتقييمك لنفسك ستکون أقل من ۰1۵۰ وتقیم 
نسبة ۸٩۰‏ من الدراء أنفسهم على آنهم أفضل من التوسط. اننا نميل للمبالغة 
فى كل شىء بدءا بالدرجات الدراسية والظهر البدنی. وصولا إلى احتمالات وقوع 
الطلاق. * 

ومع ذلك. فإن الأمور تتفیر عندما يبدأ الناس فى تقییم أنفسهم فى مهارات 
ليست le jor‏ من حياتهم اليومية. حيث يفلب على الناس أن يقيموا أنفسهم على أنهم 
أقل من المتوسط فى مجالات Jia‏ التمثيل. والأعمال اليكانيكية. والاندماج النووی. 
وبرمجة الحواسيب. وهی الأشياء التى لا يتوقع أصحاب الأعمال أو المجتمع ككل Lia‏ 
أن نعرفها أو نفهمها. 

أظهرت البحوث التى قمت بها أن مواضع القوة الخمسة الأقوى التى قال دارسو 
الإقناع انهم يءعيدونها ولكنهم يبالفون فى تقييم أنفسهم عليها هى: 

۱ مهارات التعامل مع الناس/ التماطف 

Y‏ المثابرة/ العزيمة 

T‏ التواصل/ الاستماع 

؛. السيطرة على الذات 

۵. مهارات انمام aae‏ الصفمات 

هل تعانى من أثر ووبيجون؟ ما الذى تقول لنفسك ولغيرك إنك تجيده فعلا . فى 
حين أنك لا تجيده - أو على الأقل أنك لست فوق المتوسط فيه كما تحاول أن تقنع 
نفسك وغيرك بهذا؟ هل قبلت نتائج اختبار معامل الإقناع فى نهاية هذا الكتاب. al‏ 
حاولت إيجاد مبررات لضعفك gud‏ أين مواضع مواهبك وصفاتك مقارنة بالعالم 


الواقعی؟ إذا أردت Xa‏ أن تعرف. فزر موقع wwwpersuasionig.com‏ ثم انقر 
على باب ( تقارير محانية (free reports‏ . 


النصل الثانی | مقاومهة الاقناع Yo‏ 
العقبه # :Y‏ الحانط الصلب للمفاو مه 


هل سبق لك أن دخلت متجرا. فاقترب منك مقنع فى زى مهندم للفاية. وکنت ترید 
الشراء. ولکن أسلوب ذلك المقنع كان عدوانیا بعض الشیء؟ لقد انتابك وقتها ذلك 
الاحساس بالحذر. ثم فملت ما یفعله الکثیرون من عملائك معك, وهو أنك کذبت! 
لقد قلت لذلك القنع: "اننی أتفرج افحسب. . وسأعود فيما بعد". أو "ان هذا غال 

۱" أو "لابد أن أناقش زوجى أولا قبل أن آقرر الشراء". إن ما كان QU‏ 
هذه اللحظة فعلا هو: YLI"‏ أحب هذا الرجل". أو "آنا لا أثق به". أو "أشعر بأن شيئًا 
ما ليس على ما يرام". وفى النهاية لا تعود إلى ذلك التجر بعد ذلك, ولا توصى أحدًا 
أبدًا بالذهاب إليه - دون أن يعرف صاحب التجر أو المقنع الذى حاول اقناعك أبدًا 
سيب ذلك: أن هذا حجر کیرش الحائط الصلب للمقاومة. 

هذه العقبة file‏ صامت حقيقى للإقناع. فمعظم الناس لن يقولوا لك آبدا أى شىء 
ينبهك لمشاعرهم هذه. حيث يشعرون براحة أكبر فى الكذب عليك حتى لا يجرحوا 
مشاعرك. ويكتفون بالانسحاب وعدم التمامل معك مرة أخرى. وسبب خطورة هذه 
العقة آنا لا تبرت أسلا GN‏ تل ذل اننا نسىء للذاس دون أن نله قد تقر 
أنك تبدى للناس ودا أو Liban‏ ومع ذلك فاحذر. فرغم أن الود والحماس صفتان 
رائعتان. فإنهما لو تضمنتا أية إشارة إلى اللجوء للقوة أو الخداع أو المبالفة أو التلويح 
بای منها. فالاحتمال الأغلب ألا تكتمل الصفقة. 

israel‏ الكثير من المقاومة الا شرت القديم 
فى الاقناع. وأقاموا حوائط من القاومة آمامك قبل حتی أن تبدأ ما تمرضه علیهم؛ 
لأنهم یفترضون أنك Jo)‏ مبیعات مخادع متلاعب قبل حد حتى أن تأخذ فرصتك فى 
الحديث. انهم جميعًا مستعدون لمعارضتك قبل أن das‏ 

ماذا تفعل للتفلب على هذا التوجه؟ لابد أن تكون محاولاتك الإقناعية غير 
تهديدية وطبيعية جدًا. انس أمر رفع الصوت والمبالفة: لأن هذه الإستراتيجية لا 
تشجع إلا على القاومة. وانسٌ أيضا أسلوب الضفط الكبير؛ OY‏ هذا لا يقوى حائط 
المقأومة فحسب. بل ويزيد من حجمه أيضا. عندما يشعر الناس بأنهم واقعون تحت 
ضفوط. أو بأنهم مجبرون على شراء أو فعل شىء لا بریدونه أو يحتاجون إليه فإنهم 
يشعرون بالاستياء. ولا يتعاملون معك بعد ذلك, بل سيمقتونك بسبب "خداعك". 


۳۹ كيرت دبلیو. مورتینسین 


أو "تلاعبك". أو "تفريرك". أو "اجبارک" لهم. وسیتحدئون عنك بالسوء لدی کل 
آقاربهم وأصدقائهم. بل ولدی آناس لا یمرفونهم! وبذلك لن تخسر ذلك الشخص 
وحده» بل ستخسر مثات غیره. 

فى ذات اللحظة التى يشعر فيها الناس بأنك تحاول اقناعهم. فان الحائط 
الصخری للمقاومة ی زداد حجما وق وة. وسيقاومونك. وحتی تتفلب على هذا 
التوجه, فلا بد أن یحدث الإقناع والبیع دون أن يشعر الطرف الاخر بذلك شعورًا 
Gels‏ 


واليك الأخطاء الشائعة التی تزید من حجم احجار حاثط المقاومة: 


. بسوء الظن وكثرة الشك. 


بالضيق من تكبرك وتمركزك حول 


ol‏ هذه حيلة قديمة. 


۰ بأنك غير صادق. 
DL"‏ تنوى أن تبيع لی۹". 


بأنك تتلاعب به وتنفره وتثير توتره. 


www.ibtesama.com 


الفصل ¿UN‏ | مقاومة الاقناع ۳۷ 


لقد طور عظماء القنعین لدیهم حاسة سادسة فيما یتعلق بأسلوب "الدفع و الجذب" 
فى الافناخ. Cam‏ پشجعون من يحاولون افناعه دون دقعه. ولکن لا یور طونه. قلا بد 
أن تستشعر ما تستطیع فعله وكيفية استجابة جمهورك لك وتتنبأ به - مستعینا فى 
هذا بمعرفتك , وحدسات. وخبرتلا, والدلائل غير اللفظية التى تصدر عن جمهورك. 
وبمثل هذه الحساسية - التی يمكنك تعلمها - لن يكون هناك أى زيادة فى حائط 
القاومة الصلب. 


العقية # ۳: التفكير كما يفكر الموظفون 


يعتبر معظم الناس أنفسهم موظفين. فهم إما يكسبون أقواتهم بأجر أسبوعى أو 
براتب سنوى. والحقيقة أننا جميمًا نتلقى جرا على أعمالنا: فنحن ligas‏ نعمل 
بعمولة سواء أدركنا هذا أو أحيبناه Y al‏ . وطريق النجاح غالبا ما يسده عدم قدرتنا 
على تحمل مسئولیتنا عن الوقف Sas: dod‏ کاملا. 

إننا نتلقى أجورًا على قدر قيمتنا. أو على قدر ما يعتبره الآخرون قیمتنا (تذكر 
أننى لن أخفى الحقائق بكلام معسول). وإذا لم يكن مستوى دخلنا يمجبنا. ولا نفعل 
Lig‏ لتعديل ذلك الوضم. فإننا Y‏ نحصل إلا على قدر ما نطلبه. ونحن اذا كنفنا عن 
الشكوى وبدأنا فى السمی الجاد لزيادة معارفنا ومهاراتنا ومواهبنا. فسنری زيادة 
فى فرصنا ودخولنا - وهذا هو pina‏ أننا جميفا Jan‏ بعمولة كاملة. فنحن نحصل 
من الحياة على قدر ما نعطى فيها. ونكافاً بالتحديد على قدر مهاراتنا ومواهبنا 
وقدراتنا. 

فكر فى موقفك الحالی. واسأل نفسك: "هل آنا سعيدة هل Jaai‏ كل ما استطيع 
Salas‏ هل آمامی الزید؟" اننا عندما نکون صر حاء مع أنفسنا. Lila‏ كثيرًا ما نجد أن 
الوضع الحالى على ما هو عليه اما LEY‏ نشعر بالراحة أو بالكسل. وليس لاننا نعتقد 
أنه الوضع المثالى. واذا كنت تمرف أنك قد وصلت إلى طريق مسدود. وأنك مستعد 
للخروج منه. فان هذا هو وقت اعداد الطريق الجديد. والبدء فى مشروع جديد تقوم 
به بنفسك. هل تعرف ما هو هذا الشروع؟ بناء ذات أفضل. شمر عن ساعديك: لانك 
ستقرر - وانت وحدك - كم سيبلغ دخلك. ما هی قيمتك الحقيقية؟ هل galgo‏ هذه 
القيمة مع ما تتقاضاه من راتب حاليًا؟ 


YA‏ كيرت aba‏ - مور تینسین 


أعتقد أن العالم بأسره ینبنی أن يدفع له بنظام العمولة. لقد حددت أنت — ووفقا 
لهاراتك وعقليتك ومواهبك - قدر ما یدفع لك. إن امتلاکك شرکتك الخاصة. أو 
عملك بالعمولة, أو رغبتك فى حافز أو علاوة وفقا لأدائك - كل تلك الرغبات Sale‏ 
ما تعنی زيادة فى الدخل. وبعد السنة الثانية أو الثالثة. یحقق معظم محترفی الإقناع 
العاملين بالعمولة دخولا أغلى ممن بد وا العمل براتب ثابت مباشر. 

وهده الزيادة فى الکاسب تنطبق ايضا على الستتمرین. ففی عام ۲۰۰6 
- مشلا - كان متوسط دخل العائلات التی بعولها شخص يعمل لحسابه الخاص 
(tV)‏ دولار. بینما كان متوسط دخل الأسرة التی یعوله | شخص يعمل 
لحساب غیره (۷۰۱۰۰) دولار — وفقا لدراسة مسعية أجراها مصرف الاحتیاطی 
الفیدرالی الأمریکی عن الحالة المالية للمستهلکین. لقد آن آوان أن تکسب ما یوازی 


العقبة # :f£‏ الحدیث الکثیر 


إن الانبساطية. أو القدرة على إجراء حوارات سريعة مع كل من تقابله مهارة يمكنك 
توظیفها لصالحك. ومع ذلك فراقب نفسك - كيف تستطیع الاقناع إذا كنت تتحدث 
باستمرار؟ سیضایق جمهورك لو علموا ubl‏ تستمتم بالاستماع إلى ما تقوله أكثر 
من اهتمامك بالاستماع إلى ما لدیهم من شکاوی ومسیبات قلق. تذکر آنهم هم 
موضع الترکیز هنا ولیس آنت. القنعون العظام یستمعون اکثر مما يتحدثون. بل 
انهم يستخد مون مهاراتهم E‏ الاسئلة لیجعلوا جمهورهم يقنع نفسه 
بنفسه. 

غالبا ما یکون جمهورك على دراية بالفعل بما يريده. حیث یکون فى عقله شی: 
بالفعل. ولکنه یحتاج لناقشته مناقشة مستفيضة معك. أى اسلوب تعتقد أنه الافضل 
لتحقیق gili‏ طويلة الأمد: هل تقنع جمهورك al‏ تساعدهم على أن یقنعوا انفسهم3 
من الافضل أن يشعر جمهورك بأنه یتخذ قراره بنفسه بدون ما یعتبرونه مؤثرات 
خارجية. وعندما تجد أن عليك أن تتحدت. فکن موجزا وتحدث فى لب الوضوع. ان 
القاعدة الجيدة هنا هی الا تتحدث اکثر من ۸۳۰ من محموء انحدیث. 


» 
3 
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daa‏ أن تبر Las;‏ لهذه الارشادات العامة. قانه من المهم أن توضح استعد ادك 
الداثم للتوافق أو توفيق نوعية شخصيتك مع جمهورك. يرى بعض الناس آن ass‏ 
نسبة ۸۳۰ من Jama‏ الحديث نسبة كبيرة جدًا. ولذلك. فان مناقشة الأمور المتعلقة 
بالموضوع المثار فقط وتقليل الدردشة قدر الاستطاعة هى أفضل أسلوب لهذه النوعيات 
ممن لا يحبون كثرة الكلام. إن محاولاتك لمصادقتهم ستضايقهم غالبا. حيث يشعر 
بعض الناس أن المبالغة فى اظهار الود والدخول فى أمور شخصية غير ملائمة عندما 
تقابل شخصًا لأول مرة. اللباقة والحديث المهنى نعم. Lal‏ إظهار الود والنحدث بصورة 
شخصية. فلا . وخلاصة القول: لا تحاول مصادقة الناس بسرعة كبيرة. 


العقية + ه: Jum‏ من المعلومات 


كثيرا ما نرغب فى التركيز على كل التفاصيل الإيجابية عندما نحاول اقناع الفیر. 
وهذا شىء طبيعى. ألن تكون مساعدة أحدهم على معرقة المكاسب المحتملة للمنتج أو 
الخدمة التى نقدمها له شیثا جيدًا؟ أجل. ولكن المشكلة هنا هى أن جمهورك يشترى 
لأسبابه الخاصة. ولأسبابه الخاصة فقط. انهم لا يبالون بمدى حبك لما تقدمه من 
منتج أوخدمة .ولا یبالون بمدی معرقتك عنها؛ فلا تفرقهم فى التفاصیل. كلما ازددت 
se‏ خضا نكن ها adis‏ زاد بعد جمهور رك das‏ 

عندما كريد جذب الانتباه الى مز ایا ما تقدمه من منتجات او خدمات فإن أفضل 
ما تستطیع alas‏ هو اکتشاف الخصاتص و الز ایا التی يبحث جمهورك عنها أولا. لماذا 
نبدد وفتا وطاقة Lag)‏ قیمتهما فى التأکید على آشیاء لا یبالی بها جمهورك؟ علینا أن 
نخبرهم Le‏ يبحثون عنه. ثم نرکز مناقشتنا على هذه النقاط الاساسية البسيطة. 
وانه من الهم أن نتذکر أن معظم الناس يعرفون بالفعل ما پریدونه. والحق أن عقلية 
جمهورك کثیرا ما تبحث عن أسباب لعدم الشراء. وهذه آلية دفاعية طبیعیة: OY‏ 
لسان حال هولاء یقول: "ماذ! يضمن لى أننی لا آفعل شيا سأندم عليه فیما بعد؟ 
ماذا یعتمل أن بقع من خطأة". 

وثمة cp‏ اخر fund‏ مدیم الكثير من املومات يؤدى الى عكسن المرغوب مله 
فربما اوضحت all dl‏ غا eee A din d‏ هنا ناذا 
تقدم لهم أسبابًا لمدم الشراء؟ اجعلهم یوضعون لك ما یبحتون عنه. ناقش معهم 
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ما یهتمون به وعندما یتخذون قرارهم بالشراء. وعندئذ — وعندئذ فقط - ینبفی 
موك ديم ليها ptt‏ مومت Veget‏ وخضياخص ما ترید aay‏ 
لهم. لا تبالغ فى الترویج وتعقید النقاط الأساسية القليلة الأكثر آهمية لجمهورك أو 
تشتيتك له عنها. 

والبالفة فى ¿Li‏ الجمهور تندرج تحت نفس هذا البند. فكثيرًا ما يؤدى تج 
لأن نبهر جمهورنا بما لدينا من معلومات وحكمة إلى البالفة فى الإقناع. إنك عندما 
تبالغ فى dad or play!‏ وود ایو RP;‏ القرار. انكك 
تبدو فى هذه الحالة مجبرًاء وعدوانيًاء ووقحًا. هل تعتقد حقا أنك تستطيع إقناع 
أحدهم من خلال مقاطعته؟ أظهرت البحوث أن ZA‏ من المقنعين يتحدثون أكثر 
من اللازم Lith‏ عملية الإقناع. إنهم يتحدثون کثیرا do‏ والاحتمال أنك أنت أيضًا 
تتعدث كثيرًا جدا. 

عندما نبالغ فى الحدیث ولا نسمح لجمهورنا بطرح الأسئلة؛ فإن هذا يزيد سمك 
حائط القاومة. اعتبر نفسك طبيبًا. حيث Y‏ يمكن للطبیب أن یشخص الرض قبل 
أن یستمع للمریض ویطرح عليه الأسئلة. إن الطبیب Y‏ يدخلٌ حجرة الکشف لیقدم 
للمریض تشخيصًا قبل أن يسأله أسئلة أو يحاول اکتشاف ما یحتاج إليه الریض 
فعلا. ومثل الطبيب. فإنك بحاجة للتمهل واستيعاب وتقييم كل ما يقوله جمهورك. 
لقد لاحظت أثناء مراقبتى للمقنعين شبه وباء من البالفة فى الاقناع. وعرض الكثير 
عدا من خصبائصن ما يقدموتة. 
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العقبة *1: عندما يحفزك الیأس 


هل تعتقد أن شمورك بأن حیوانا مفترسًا يطاردك شعور جید؟ هل تبدو لجمهورك 
ذئيًا نهمّا. أو سمكة قرش شرسة شمت رائحة الدم؟ هل ترید أن يلاحقك شخص لا 
بهمه صالحك؟ إن هذا La ga‏ يشعر به جمهورك عندما یشعرون بأنك تبحث محمومًا 
عن موافقتهم. لقد أظهرت البحوث التی آجریتها أن الناس تشعر بعدم الراحة أو 
التوتر حیال من یحاول اقناعهم أو من يبيع لهم. وبمعنى آخر, فإذا كان القنع يشعر 
بعدم الراحة, فان من یحاول اقناعه یشعر هو الاخر بعدم الراحة, ولیس هناك تبدیل 
لهذا الوضع. إنهم يرون ما یکمن خلف ابتسامتك التألقة. ویشمرون بأنك ذئب فى 
ثياب حمل دون حتی أن یدرکوا أسباب هذا الشعور. 
كيف تمرف أنك فى حالة يأس؟ يمكنك أن نتمرف على حالتك العقلية: 


"لابد أن أكمل هذه الصفقة: والا...". 
"لابد أن أكمل هذه الصفقة, والا انتهت شركتى". 
"لابد أن أكمل هذه الصفقة اليوم؛ Vg‏ فلن أستطيع دفع فواتيرى". 


وعادة ما يكون هذا اليأس نتيجة للخوف. واذا وجدت نفسك تنزلق لهاوية اليأس. 
فاسأل نفسك عن أكثر شىء بخيفك. ما أسوأ ما قد يحدثة لابد أن تواجه مشاوفف: 


www.ibtesama.com 
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وذلك لأن الاقناع القائم على الیأس قلما یحقق لك نجاخا. وحتی إن حقق لك نجاحا 
سريعا. فسوف يؤذيك على المدى البعید . فلن یقدر لك جمهورك انك جعلتهم يشعرون 
بأنهم مضفوطون, وسيستاءون منك. ويتبنون مشاعر سلبية تجاهك. ولا يتعاملون 
معك بعد ذلك. ان اليأس يؤدى إلى قرارات سيئة. ويجبر على اختيارات غير مرغوبة. 
ویقلل نطاق الخيارات المتاحة؛ ویجلب الندم. 


العقبة # /: الخوف من رفض الأخرین 


Ula‏ فى الجزء السابق إن اليأس ناتج عن الخوف, وفى هذا الجزء سنناقش الخوف 
من رفض الا-درين؛ لأنه واحد من أكثر مسببات الخوف Legace‏ ومن بين كل الأشياء 
التى قد نخاف منها. فان معظمنا قد انتابه الخوف من رفض الآخرين له فى مرحلة 
ما من حياته. لقد تعرضنا جمیعا لرفض الآخرين لا بدرجات متباينة على مدار 
حياتنا. ولکن. كيف الحال إذا كانت مهنتنا اقناع الآخرين؟ فى هذه الحالة. من 
المؤكد أن معدلات الرفض تكون أعلى. إننا نتجنب الرفض كما لو كان «ss‏ ولكن 
هذا يؤثر على مستوى دخلك. إن الهرب من رفض الآخرين لنا لا يحل مشكلة. وبالمئل 
فان تركنا لمخاوفنا تسيطر علينا وتشل حركتنا لا يحل مشكلة. ومن المفارقة أننا سواء 
هربنا من رفض الاخرین لنا. او استسلمنا للخوف ais‏ فان هذا لن يساعدنا على 
بحسین موففنا. 

عندما Y‏ نتعامل مع مخاوقنا التعامل الملائم. فإننا نسلم بأيدينا الحجارة لبناء 
حائط القاومة. ما مدى البهجة التى ستشعر بها عندما تشترى Épi‏ من شخص يبدو 
متوترا. ومشدوذا. وكثير الطالب؟ وكيف سیکون شهورك اذا كان من تشترى منه يتوق 
بشدة للحصول على استحسانك له؟ فى Jia‏ هذه الحالة. فإنه حتى لو لم يكن لتوتر 
ذلك الشخص أية علاقة بالمنتج الذى يبيعه - ولنقل انه منتج رائع - فالاحتمال أنك 
لن تشترى منه. وقد يؤثر الخوف من رفض الآخرين على النتيجة النهائية أيضا من 
خلال إعاقته لك عن الخ وج والتعامل مع الناس أصلا. اذا سيطر الخوف من الفشل 
عليك لدرجة انسعبت معها من محاولة الإقناع انسحابًا تامًا. فإنك تدمر حباتك 
المهنية. 
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اکره خوقك من رفض الاخرین لك كما تشاء. ومع ذلك. فانه سیظل فانما. ماذا 
Jais‏ کبار القنعین مه هذا الخوف؟ كيف یستجیبون له. بحيث Y‏ يعيشهم ويؤثر على 
Sagi! i‏ 

أول شىء عليك أن تضعه فى ذهنك هو أنه حتی لو استنتج جمهورك فى النهاية 
أن ما تقدمه من منتج أو خدمة لیس مثاليًا. فان هذا ليس رفضًا لك على الستوی 
الشخصی. اننا dale‏ ما ننهم هذا التصور على مستوی سطعی. ولکننی أطلب 
منك امعان النظر فیه. إن عظماء المقنعين یفکرون فى الوقف بطريقة عقلانية غير 
aa‏ "لقن قاباتئ هذا الشكسن الآن dia‏ ولا نیقی ولا سرف شا غر 
حیاتی أو عن اهتماماتی الشخصية أو آمالی أو آحلامی؛ لذلك فهو لا پرفضنی آنا 
asi‏ '. وعندما cam‏ هذه الفکرة لديك . فستدرك أن رفض جمهورك لا علاقة له 
بقيمتك الشخصية. لا تدع نفسك تشعر بالدونية. أو الحرح, أو الاکتئاب بسبب رأى 
in‏ 

ان القدرة على المعاودة بعد مواجهة رقض الأخرين bl‏ أنا كانت درجة ذلك 
الرفض عنصر حاسم فى النجاح فى مجال الإفناع. وکبار المقنعين لدیهم aa‏ 
محو السلبية من عقولهم وفق إرادتهم فى غضون دفائق. وهذا التوجه يستحق الذكر 
لأن معظمنا يركز على السلبيات ويستخدمها لتضميد جراحه. وانتحال الاعذار Bal‏ 
أسابيع أو شهور. أو سنوات أحيانا. وثمة طريقة أخرى لزيادة قدرتك على التمافى من 
الرفض. وهى إدراكك أن أسوأ مخاوفك قد لا يكون واقعیا. افترض أن صفقة جيدة 
أفلتت من بين بديك. وكانت كلمات العميل حاسمة نهائية رغم كل ما قلته وفعلته. 
ویمعنی آخر. لقد تعرضت للرفض. هل انتهت حياتك فعلا؟ هل أصبح جمهورك 
يكرهك؟ هل فقدت سمعتك لدى جمهورك. وأصبحوا يتعقبون أسرتك فى نوبة من 
الهياج المجنون؟ هل سيلطخون أبواب شركتك بألوان قبيحة ويكتبون عليها عبارات 

مسيئة؟ كلا . بالطبع. كل ما فى الأمر أن الأمر لم يسر بشكل جيد .ومع ذلك 238 نسوا 
هذا الأمر فى غضون دقائق أو ساعات: وينبغى عليك أنت أيضا أن تنساه. 
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AK a!‏ ضعف الا ستعداد 


من الأسباب الأخرى لضعف قوة الإقناع أن نتكاسل ولا نقضى الوقت اللازم 
للاستعداد. اننا بعد اكتساب قدر معين من الخبرة نمتبر Lil‏ قد أصبحنا خبراء وان 
بمقدورنا دائمًا أن ننجح بصورة آلية. ریما يفيدنا هذا الأسلوب من حين لآخر. ومع 
ذلك فإننى أؤكد لك أن هذا أسلوب سيئ. 

اذا وجدت أنك تتصرف بهذه الطريقة, فمليك أن ترا جع نفسك؛ لأنك بهذا الأسلوب 
قدو هترا للفهنية: GU ead s‏ ومسترخیا لقاب وكل هلام التصيوراك تشیب 
النفور. مما یجمل جمهورك يشعر بأنك لا تهتم به. إذا أردت أن تكون مقنفا . فعليك 
أن تلتزم بمتطلبات الاقناع. والأكثر من ذلك أنك إذا لم تكن على علم بالتفاصيل 
المهمة. فإنك تخاطر بأن تبدو مفتقرًا للمعرفة. كيف تتوقع من جمهورك أن يتعامل 
معك على محمل الجد ما لم تكن أنت تتعامل معه على محمل الجد؟ 

ats‏ الجوانب الأربعة التى يستعد JLS‏ المقنعين فيها: 


.١‏ معرفة كل تفاصيل المنتج أو الخدمة التى يبيعونها. 

۳ معرفة الجمهور. واحتياجاته. ورغبانه. بحيث يصوغون العرض التقدیمی 
بما يفى بها. 

۴ تمكنهم من عدة أدوات يستطيعون من خلالها تقديم البدائل والخيارات 
للجمهور. 

:. معرقة كيفية تنظيم وضبط opal!‏ التتدیمی La‏ يناسب الوقف 
والجمهور. 


العقبه A! A‏ والاقتراضات 
هل سبق أن سمعت ننسك تقول: "آه! انظر الى هذا الشخص الفریب. انه لن يشترى 


ايذا". أو "اعرف ان ما آقدمه لن بعجب ذلك الشخصر ". او "ان هذا الشخص لا بده 


دکیا". أو "لا استطیه تغییر رأى ذلك الشخص S"‏ اننا نفعل هذا دانما. اننا نصنف 
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جمهورنا أو عملاء‌نا 35 لعدد محدود بسيط من العلومات — مظهرهم - أو الأسوأ 
من ذلك أن نصنفهم دون أية معلومات على الاطلاق. والشكلة فى تصنیف الناس هی 
آننا نکون آراء قبل حتی أن نحاول الاقناع؛ وبالتالی نضیع الصفقات أو الفاوضات أو 
العملاء لأننا قررنا من البداية أن محاولتنا الاقناعية لن تنجح. وهذا خطأ من أكبر 
الاخطاء الدمرة التی قد ترتكبها؛ لانك لا تستطیم الحکم على الکتاب من عنوانه 
فقط. وکثیرا جدا ما نجد أن من يبدون الرشعین الأبعد لا نقدمه قد أصبحوا من 

والجمهور پشمر Ley‏ تفکر فيه عندما تعتبرهم غير مهمین باللسبة لك. واذا لم 
تكن محاولتك اقناعهم قد بدأت تفشل بالفعل, فان ضعف اهتمامك بهم سوف يسرع 
با خفاقها. امنح جمهورك وقتك وانتباهك لأنهم یستحقونهما. ألن یکون من المؤسف 
أن تخسر صفقة لأنك أسأت الحکم على شخص ثم تحول ذلك الشخص إلى منافس 
لك وعقد daa‏ صفقة كبرى كنت تتوق أنت إليهاة والأكثر من ذلك فحتى إذا اتضع 
أن ما تقدمه لا يناسب ذلك العمیل, فمن المحتمل أنه يعرف شخصا آخر قد يحتاج 
لما تقدمه. وإذا عاملت ذلك الشخص معاملة جيدة. فالاحتمال أن يزكيك لدى غيره. 
وفى النهاية. فسواء كنت ناجخا أم لاء فان كل تعامل لك مع شخص يكسبك خبرة 
كبيرة ويشحذ مهاراتك. ويضعك على طريق عظماء القنعین. 


العقبة # :٠١‏ افتراض أن مهارات اتمام عقد 
الصفقه هی علاج JS‏ شىء 


كانت مهارات إتمام عقد الصفقة أهم شىء فى الإقناع والبيع منذ عشرين Úle‏ 
حيث كان التوجه أنها هى كل ما نحتاج إليه. وأن إجادة الاقناع يستلزم تحسين تطوير 
مهارات إتمام عقد الصفقة. Lal‏ اليوم. فلا شك أنك ینبفی أن تجيد بعض مهارات 
إنهاء عقد الصفقات. ومع ذلك ينبغى أن تقضى بعض الوقت لتأهيل جمهورك 
Jalal‏ معك قبل اتمام عقد الصفقة. ومع ذلك. فليس من الضروری لكبار المقنعين 
آن يستخدموا مهارات اتمام عمد الضفقات.وذلك OY‏ جمهورهم یکون مستعدا 
للشراء قبل أن تصل حواراتهم معهم لنهایتها. إن كل ما تحتاج إليه هو القدرة على 
التواصل مع جمهورك. وأن تکون صادقا معهم. وتستشعر مشاعرهم وآفکارهم. وأن 
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توضح لهم أنك تضع مصالحهم نصب عينيك. وعندما تتعامل مع عملاء محتملین. 
فینبنی أن تقضی الزید من الوقت فى التواصل وإقامة الروابط معهم. واستکشاف 
احتياجاتهم قبل أن تستهدف اتمام عقد الصفقة. 

لقد مل الجمهور من العبارات البالية التالية: 


و sadi‏ ان س "الجمیم يستخدمون هذا النتج". 
© "ثق بى عندما أقول لك...". س "هذا يبدو Mule Us,‏ 


8 "ليس هناك من يهنم بك مثلى". 8 "أنا أهتم بمصالحك...". 


As 8‏ وبيتك...". sa‏ "أنا صديقك". 

8 "ساکون مباشرا معلك". 8 "أمتقد أنه قد تبقی لدینا abs‏ واحدة 
فقط". 

ھ "اتصل بی فى أى وقت". m‏ "هذه صفقة مثالية". 


"ليست هناك سوی طريقة Jamal aus!‏ ای Gl Liao amas‏ شیم 
وهذه الطريقة هی أن تجمل ذلك الشخص يريد أن يفعل ذلك الشىء" . 


— ديل كارنيجى 


إن إقناع جمهورك بما تقدمه من منتج. أو خدمة. أو فكرة يحدث على مدار 
عملية الإقناع بالکامل. وليس فى نهاية اللقاء. حيث توضح الدراسات أن طريقتك 
فى بدء عرضك التقديمى أهم بكثير من طريقتك فى إنهائه. وتوضح البحوث أيضا 
أن الأسلوب غير المناسب لإتمام الصفقة لا يسىء للجمهور فحسب. بل ويفقد كفاءته 
أيضا على المدى البعيد. وحتى عندما ينجح. فان حوالى نصف الجمهور الذى تحاول 
اقناعه يشعر بالندم ويرغب الكثيرون منهم فى رد المنتج الذى شمورا بأنهم أجبروا 
على شرائه. 

وعندما تستخدم مهارات اتمام عقد الصفقات فى الوقت غير المناسب أو المكان 
أو مع الشخص غير المناسب. فان حجرًا آخر يضاف الى الحائط الصلب للمقاومة. 
عندما يشعر الناس بأنهم على وشك شراء شىء بسبب تعرضهم للضغط. فإن حائط 
مقاومتهم يزداد كثافة وفوة. 
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"on 5 i" یجادلون‎ at" 


" 151 لم تفهم نفسك Yuba.‏ تفهم أى شخص | "l‏ 


نيكى جیوفانی 


رکزنا فى هذا الفصل على فهم العقبات والأخطاء التی يقع فیها القنمون 995 الأداء 
امتوسط. والآن سننظر للجانب الاخر.. سننظر فى عقل الجمهور لنتعرف على کل 
الأشياء التی تظهر نتائج بحوث ممهد الاقناع أن "القتنعین" یحبونها فى القنعین. 
لاحظ أن معظم هذه الأشياء قائمة على الانفعالات. حيث يشعر القنم القتنع بالرضا 
عن نفسه. وبالراحة تجاهه دون وجود أى شىء یتعلق بسعر ما يقدمه أو جودته او 
الضمانات فيه. وهذه الخصائص تمنم حائط القاومة من التشکل. 


.١‏ "لقد التزم بوعوده' ta‏ يتم الوفاء بالوعود التى قطمها ial!‏ أثناء + عملية 
الاقناع؛ لذلك لايد أن يكون المقنع صادقا وواقميًا فيما يقدمه من وعود. 
وألا يقدم آمالا او توقعات كاذبة. عليه أن "یقلل فى وعوده ویلتزم بها بقدر 
استطاعته" . وألا يفعل المكس! 


۳" یمکن الاعتماد عليه" . یحرص الناجحون من المقنعين على إيلاء جمهورهم 
الانتباه الذی یستحقونه. وفمل کل ما یستطیمون Ales‏ لحل مش كلتهم أو 
التعامل مع قلقهم. انهم موضع اعتماد . ولا شیء يعيقهم عن انجاز أعمالهم. 
أو معاودة الاتصال بجمهورهم. 

Y‏ "من الواضح أنه مدزب جيذ" . انتنمون الناجحون يعرفون كل خصائص ما 
یقدمونه من منتجات. بما قیها مواضع فوتها ونقاط ضعفها ووضعها مقارنه 
بالنتجات النافسة. والمقنع العظیم خبیر دائما فيما يقدمه من منتج. اد 
خدمة. أو فكرة. 

ls Deal HET PEL $‏ ۱۷ ن الحقيقيون لا یتصرفون كما لو 
کانوا يعملون بد افع الحصول على عمولة كبيرة. بل یهتمون اهتماما صادقا 


بجمهورهم ویعر صون على صالحه 


۳۸ 
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. "أنا آعتبره صدیقّا" . ان قضاء الوقت اللازم لاقامة علاقة مع الجمهور 


له مردوده: قالقنعون الذين یتعاملون على مستوی شخصی. والحبوبون. 
والودودون يحتقون النجاح لأنهم یمرفون أن الناس لا تشتری الا ممن 
يحبونة. 

Yai!"‏ يجادلنى أبدا" . إن المقنع الجيد لا يبالغ فى التأكيد على وجهة نظره 
لدرجة يتجادل معها مع العملاء المحتملين؛ حيث لا تسيطر عليه الرغبة فى 
أن يكون محقا. ويعرف أنه لن يقنع جمهوره بأن يوضع لهم أنهم مخطئون. 
أو يفتقرون للمعرفة أو التعليم. 


: "انه deol Yolo pad‏ ان مساعدة جمهورك على تصور نجاحاتهم 


یجملك أنت وجمهورك فى موقف واحد لتوضیح كيفية تحقیق النتج الذی 
تقدمه لهذا الهدف. 

"انه يتحلى با مسئولية الكاملة "Leila‏ . بفض النظر عما يحدث. فان القنع 
العظيم يقبل مسئوليته الكاملة عن النتائج. وعندما تظهر التحديات. فإنه 
ينهض لها ولا ينتحل الأعذار. 


gly LI" .‏ من أنه مؤمن من قلبه بما يقدمه من منتجات" . المقنعون الناجحون 


يحبون ما يقدمونه م٠‏ منتجات أو خدمات. ویعرفون آنهم Y‏ يستطيعون أن 
يجعلوا غيرهم يثق فيما يقدمونه من منتجات بدرجة أكبر من ثقتهم هم 
فيها. 


Lata فهم صادقون‎ Laila صادق" . إن موقف المقنعين العظام واضح‎ aif" .٠ 


مع أنفسهم ومع الآخرين. ومن خلال هذا الموقف القوى. يكون المقنع صديق 
جمهوره. وناصحهم. والداقع عنهم. 


J 
مسل دائما. فكل زياراته لى بمثابة معاملة متميزة". إن المقنعين‎ dil". 


الناجعین ممتعو الصحبة. والحديث معهم مبهج: فهم یساعدون الاخرین 
على الشعور Lio Sls‏ ویضعون على وجوههم ابتسامة. انهم یتمتعون بجاد بية 
الشخصية. ویحبون صحبه الناس. وهم مصدر للبهجة. وعروضهم 
التشديمية aiala‏ بالحيوية والشار که و العلومات. 
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الشمس والهواء؛ قصة خيالية 

كانت الشمس والهواء یتجادلان دانما عن أيهما الاقوی. فکان الهواء بمتقد أنه الأقوى: 
لأنه یسیر الأعاصير والعواصف. و کان بريد أن تعترف الشمس بأنه الأقوى. ولکن الشمس 
لم تكن مقتنعة بر آیه. 

وذات يوم قررت الشمس حسم ذلك الجدال. هدعت الهوا: إلى منافسة. وکانت الشمس 
فد اختارت موضوع الناقسة بعناية. حیث أشارت إلى شيخ عجوز يسير متمشیا. وتحدت 
الهواء أن يجعله بخلم معطفه. شمر الهواء بان هذه مهمة سهلة. فبدأ يهب. وکم كانت 
دهشته عندما كان JI‏ جل يتشبث بمعطفه مع کل هبة هواء. اشتد الهواء فى هبوبة. 
فاشتد الرجل تشبثا بمعطفه. وكلما اشتد هبوبه اشتد تشب الرجل. بل إن شدة الهواء 
جعلت الرجل ينكفئ على وجهه. ومع ذلك فلم بترك معطفه. وفى النهاية. اتلم 
الهواء وتحدی الشمس فى أن تجعل الرجل یخلم معطفه. فابتسمت الشمس وأشرقت على 
الرجل. فشعر الرجل بدفئها. وبدأ جبينه يتصبب عرفا. استمرت الشمس تصب آشعنها 
ودفئها على الرجل. وفى النهاية خلع الرجل معطفه: ففازت الشمس فى المنافسة. 


العنی: اذا ضفطت. فسوف يقاومك الجمهور. ان هدفك هو مساعدة الآخرين على أن 
بریدوا فعل ما تريدهم ان يفعلوه. وان يحبوا فعلهم له. 


احرص دائما على تحسين ذاتك 


" الشکوك العميقة تؤدى الى حكمة كبيرة. 
Lai‏ الشكوك البسيطة فتؤدى الى حكمة ضحلة" . 


— هثل صينى 


عندما ننظر الى اساليبنا الاقناعية نظرة صادقة. فکثیر! ما نجد أن ما نظن Lal‏ 
بعاجة لتحسينه. وما نحتاج فعلا لتحسينه مختلفان تمام الاختلاف. وحتى فى 
مواضع قوتنا. تظل هناك مساحة للتحسن. لم UBT‏ أبدا محترف افناء ye‏ يشعر 
مان اديه هه ار واه Duas‏ اجان تایه فعظها لقني متشه دانسا على 
الأفكار الجديدة. ومستهدون دائما للبحث عن طرق لتحسين مهاراتهم Las‏ فيها 
المهارات الاساسية ننسها. تذكر أن النجاح يبدا بتعله واجادة الأساسيات. فاد" أردت 


1 كيرت دبلیو. مور نینسین 


أن تتحسن فى الإقناع. فعليك إجادة الأساسيات أولا. تعلم هذه الأساسيات Lo‏ 
جيدا. وزد من قدرتك على تنفيذها بسهولة دون جهد. وعندما تكتسب سيطرة على 
الأساسيات. فسيكون بمقدورك أن تضيف بالتدریج أدوات جديدة لمجموعة مهاراتك. 
Lil,‏ كانت المهارة التى تركز علیها فى أى وقت. فاحرص دائمًا على أن تحترفها. 
وأن تكون الأفضل فيما تفعله. والآن جاء دور الحديث عن الخصائص. والعادات. 
والصفات العشر الكبيرة لكبار المقنعين. 


الفصل الثالث 
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البرمجة العقلية لكبار ا مقنعين 


لا یمکننا أن نفى المزايا السيكولوجية التى يتمتع بها كبار القنمین حقها من التأكيد. 
كيف يؤهل كبار المقنعين عقولهم للنجاح؟ ما العملية العقلية التى تعمل لديهم قبل 
بدء دورة الإقناع. وأثناءها. وبعدها؟ إن الجانب العقلى واحد من أهم الخصائص 
Lo pai Lo isis)‏ للتجاهل) لتحقيق النجاح. 

برغب کل الناس تقريبًا فى تحقیق أحلامهم. وانجاز الزید. والتحسن 
کاشخاص. وتحقیق آهداف أكبر وأفضل. وکثیرا ما نعرف بالتحدید ما نحتاج لفعله 
لتحقیق هذه الأشياء. lalala‏ - اذن - لا نفعلها؟ DU‏ نقصر عن بلو أحلامنا 
وتطلعاتنا؟ 

ان كتابة الاهداف المصحوبة بالرغبة القوية فى تحقيقها لا تضمن النجاح إذا 
تجاهل المرء أحد التفاصيل المهمة. وهو أننا لا نستطيع تحقيق النجاح ما لم نتصوره 


فى عقولنا آولا: حيث Lil‏ نسمم طوال الوقت دعوات تطالبنا بأن نکون إيجابيين ونفیر 
توجهاتنا للافضل. والحق أننا نتعرض للکثیر من هذه الدعوات لدرجة يسهل معها 
أن نتجاهلها. إننا نتجنب دعوات "التفکیر تفكيرً! ایجابیا" بقولنا: "أجل. أجل. لقد 
سمعت هذا من قبل. والآن ركر على "el!‏ 

وفی هذا الفصل سننا* خ. ما یتجاوز التوجهات الايجابية بکثیر . وهو ما آسمیه 
"البرمجة العقلیة". از هذا التمرین المقلی. أو اقناع الذات هو ما یمنح عظماء 
المقنعين الميزة السیکزلوجية. ما أصدق مقولة "لن تستطیع تحقیق شىء ما لم تؤمن 
به فى عقلك". وذلك لأن "برمجتنا" لعقولنا تحدد مستقبلنا. إن الأمر بهده البساطة 
فعلا. فکر قى Si‏ أهدافك وتطلمانك. هل تعتقد فلا من داخلك آنك تستطیم 
تحفیقها؟ إذا لم تكن تستطبع تصور نجاحك, فالاحتمال ألا تتجح آبدا فى حياتك. 
اننا فى حالة من التفكير الدائم ومعالجة المعلومات. وأفكارنا اما أن تدفعنا باتجاه 
أهدافنا أو بعيدًا عن أحلامنا. ونحن نملك الاختيار: لذلك فمن الضرورى أن تكون 
"'برمجتنا المقلیة" متجهة لفائدتنا دائما. 

ينسى عظماء المقنعين أخطاءهم فى الاضی وير کزون على ما يحمله المستقبل من 
امکانات, وأنا أؤكد لك أنك أنت أيضا تستطيع أن تفعل هذا. Lil‏ جميمًا نحاول إخفاء 
آخطائنا dangly‏ قصورنا. ولکننا لن نستطیم lass‏ طویلا: لذللك تعلم أن Jal‏ 
مع هذه الشاعر والأفكار والاتفعالات دون مساعدة من أحد. لا تخنها. بل افهمها. 
وجدها y‏ وعدلها. 

والخطوة الأولى فى ضبط "!عداداتك" العقلية هى أن تنظر نظرة صادقة على 

موضعك الحالی. والوضم الدی تحتاج للقيام ببعض التحسینات فيه. Li!‏ عادة ما 
نبعد تفکیرنا عن الواضع التی تشعرنا بعدم الراحة. لکن حين نکون فى حالة الانکار 
هذه لن نستطیع تغیبر شىء. لقد أن أوان التخلص من ملفات "ینبفی تحسینه" التى 
کدستها فى الزوایا الظلمة لعقلك. إن اخراج هذه اللفات آشبه بمعاودة ممارسة 
الرياضة بعد انقطاع دام سنوات. وستکون البداية غير مريحة - بل ومؤلة - ولکن 
هذا ضروری لتعود إلى الوضع الصعیح, وفی النهاية ستکون أفضل فى التعامل مع ما 
لديك من مشاکل. وستصبح الأشیاء التی كانت صعبة عليك من قبل سهلة. 
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E Jal æ‏ لسلبية باخری إيجابية. 


ووالئفسية للميان:. 
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ولقد طورت صیفتین لتوضیح أهمية طريقة التفکیر. أو البرمجة العقلية. إذا كانت 
أفكارك مضبوطة بشکل تلقائى على طريقة تفکیر بعینها - سواء كانت سلبية أو 
محايدة - فان كل صور التدریب والأدوات لن تؤدى بك إلى تحقیق نتائج كبيرة. 
اضرب أى رقم فى صفر. فماذا ستحصد؟ صفرا. إن النجاح المکن لن يتحقق؛ لأن 
الأدوات والخبرة والتدریب لن تفعل أى شىء إذا كانت طريقة تفكيرك مضبوطة على 
الصفر yl‏ ما دون الصفر. 


www.ibtesama.com 
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معادلة النجاح 
(أدوات + تدريب + خبرة) X‏ طريقة نفكير = نجاح وثروة 
M )۱۰۰+۱۰۰ +۱۰۰۱‏ ۰ = (فشل). 


واليك طريقة آخری للنظر إلى طريقة التفکیر من منظور "البرمجة". يمكنك 
شراء الحاسوب الأحدث والأعلى امکانیات و الاسرع فى معالجة البیانات. وبکل ja‏ ایا 
الرفاهية من لوحة مفاتيح مريحة. وفارة لاسلكية. وشاشة مسطحة بعرض اثنتين 
وثلائین بوصة. وبسماعات داخلية. مع طاولة رائعة لتضع هذا الجهاز علیها. إن كل 
تلك الز ایا الخارجية للجهاز عديمة القيمة فى ذاتها ما لم تكن لديك البرمجیات 
التی من شأنها تشفیله. ما فائدة الکونات الصلبة للحاسوب اذا وضعت لیتراکم علیها 
الفبار ودون بر امج لتشفیله؟ 


الیرمحه العقلبه الکفء 
هی الا ساس 


علینا أن نحدد - كلما نظرنا إلى مشروع کبیر فى صورته النهائية الكاملة - الخطوات 
التی ستوصلنا الى هناك. والأمر لا یختلف مع احتراف الاقناع. فالأمر شأن elo‏ 
منزل أو tuc‏ تخاب A‏ إن مق لى سرا ا بشم التب 
والأسمنت فقط لبدء البناء. بل لابد أن يبدأ بوضع تمثيل تصورى للمنتج النهائی. 
ثم يحول ذلك التمثيل التصوری الى مسودة. ثم يتبع خطوات تلك المسودة بحرص 
ليضمن cli‏ منزل آمن عملى جميل -كل ذلك بدء! بالأساس. احرص على أن تبنى 
برمجتك العقلية على الأسمنت وليس على الرمل. وأن يتحمل أساسك الصمود فى 
وجه الرياح التى ستهب لا محالة. 
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حان وقت الا حلام الكبيرة 


ما أكبر أحلامك - الاحلام التی تثيرك ولکنها تبدو غير واقعية؟ هل من المکن 
أن نحلم أحلامًا كبيرة؟ أحب مقولة "هنری ديفيد ثورو" عن الأحلام: "إذا بنیت 
قصورا فى الهواء. فان مصيرها الزوال. أما إذا أردت الحفاظ علیها. فمليك أن 
تضع تحتها أساسا". أجل. لا بأس بان تحلم أحلامًا كبيرة. بل الحق أنه ينبفى عليك 
ذلك. لا تتنازل عن احلامك. بل حولها إلى قصور قوية مزخرفة. وهذا سيساعدك 
على الحفاظ على الدافعية والتحمس تجاه المستقبل. إن مهمتك هی وضع أساس تحت 
أحلامك وتحويلها إلى واقع. 


Likes‏ تحقيق كل أحلامنا اذا كانت لدينا 
الشجاعة للسمی لتحقيقها" . 


— والت دیزنی 


الاساس هو الجانب العقلی فى لعبة الاقناغ. وهو مهارة أساسية لكل القنعین 
الناجحين. ولکنها تحقق نجاخا فى كل الجالات. انك لن تستطیم تحقیق 
آهد افك وأحلامك قبل أن تؤمن بأنك تستطیم تحقیقها. ان آفضل أساليب وأدوات 
التأثیر في الناس لن تساعداك ما لم فق أولا بنفسك ويم بحمله لك الستقبل من 
امکانات. 

ومن المؤسف أنه بفض النظر عن ضخامة أهدافنا. فان معظم الناس پغلب 
عليهم أن یحبط وك. فعندما تخبر الناس بأحلامك والأشياء التی ترید انجازها 
فى الحياة يفلب علیهم أن یکونوا محبطین. هل تمرف LET‏ که ژلاء؟ إن البرمجة 
المقلية الصحيحة تمکنك من معرفة إلى أين أنت متوجه وما ترید أن تنجزه. 
وعندئذ. فان أى شىء محبط یقوله الناس لن یکون ذا قیمة: لأنهم لن يستطيعوا 
اضعاف أحلامك مهما حاولوا. وتتضمن العقلية الصحيحة معرفة ما تریده 


والتخطیط له. وعندما تکون عتليتك فى حالتها الصحيحة اللائمة. فسوف تتبع 
قلبك دائما. 


كيف تستخدم برمجتك العقلية بكفاءة؟ الخطوة الأولى هی أن توجه كل طاقاتك 
الانفعالية باتجاه رغبات محددة؛ لأن الاحتمال أنك لن تحقق الكثير اذا لم يكن لديك 


t1‏ كيرت دیلیو. مورتینسن 


رشبة أضلا: ان تنك الأشياء ال تجها سبخرز آقضی طاقاتك adii‏ وقدراتك: 
وستشمر بدفقة من الانتاجية آکبر من کل ما شعرت به فى حياتك. وهده الر غبة 
القوية ستمکنك من تحویل قدراتك التواضعة الى نجاحات مذهلة ... تتجاوز JS‏ ما 
كنت تتوقم أنه ممکن. 

وبعد أن تضع فى عتلك رغبة محددة. دعها Jalin‏ فى عقلك الباطن لفترة. 
حيث يعمل الکثیرون من عظماء المقنعين على "البرمجة العقلية" قبل خلودهم للنوم 
مباشرة. فبعد أن يهدأ العقل الواعی يتشط العقل الباطن. ویمکنك الاستفادة من 
هذا التحول من خلال نقل آفکارك ورغباتك إلى عقلك الباطن لیعمل علیها أثناء 
خلودك للنوم. حاول استحضار مشاعرك دانفعالاتك التى ترافق النجاح. وتصور 
بوضوح الأحداث والناس والأماکن التی ستوصك إلى حيث تريد أن تذهب. لا 
يستطيع العقل الباطن التمییز بين ما هو واقعی وما هو متخیل بوضوح. ویقبل ما 
يقدم له من اقتراحات سواء كانت ايجابية أو سلبية. خاصة اذا صحبتها ودعمتها 
الشاعر والانفعالات والتفاصیل الواضحة. يمكنك أن تبرمج عقلك بقوة على الایمان 
بان اشیاء معينة قد حدئت بالفعل. عندما یقبل عقلك فكرة فوزك قبل أن يتحقق هذا 
als pal‏ قطنت نصف tre ia Y Sal odo eld‏ ند ستجد أن الأدوات: 
والحدس. والفطرة ستبدأ فى الظهور, وستجد أنك بدأت تفکر وتتحدث وتتصرف 
بطريقة أكثر ايجابية وانتاجية. وباختصار. ستتجه كل طاقاتك باتجاه هدفك. 

le!‏ أن عقلك الباطن لابد أن یتوافق مع عقلك الواعی, وسوف یقبل عقلك الباطن 
ما تشعر به على أنه حقیقی. والعقل الباطن شىء واقعی, وبذلك فهو شیء ینیفی 
عليك أن تبرمجه. ینبفی أن تراجع بعض برمجتك السابقة لتری مدی تأثیرها على 
نجاحك فى الستقبل, واعلم أن تواتر الافکار السلبية على عقلك يؤثر على مستقبلك 
وما تستطیع انجازه. وأن مهمتك هی أن تفیر آفکارك بما يخدم أحلامك وأهدافك 
وتطلماتك بطريقة ایجابیه: لذا دعنا ننافش ما يقوى الاساس. ما الذی یفعله JAS‏ 
المقنعين لوضع أساس قوی لنجاحاتهم؟ 
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الکون # Y‏ للااساس: 
نوجه التقکیر 


لقد استفضت بالفعل فى الحدیث عن ضرورة البرمجة العقلية الايجابية والخطوات 
الاولی لمارسة هذه الاداة القوية؛ حيث يكتسب LS‏ المقنعين السيطرة على حیاتهم 
من خلال سيطرنهم على توجه تفکیرهم. إن النظر إلى سلوکیاتنا بوصفها نتيجة 
لانفعالاتنا . والی انفعالاتنا بوصفها نتيجة لأفکارنا سیجملنا نضم أفكارنا على الطریق 
الصحیح. إن الأفكار تحدد کل شیء! ويمكنك تذكير نفسك بهده الحقيقة دائمًا من 
خلال تذكرك العادلة التالیة: 


e si‏ انفعالات € سلوکیات 


كل شىء يبدأ بالافکار: حیث تؤدى الأفکار للانفعالات. وتوجه الانفعالات 
السلوکیات اليومية. 

راجع حياتك dan! pe‏ صادقة الان: اين تجد نفسك؟ إن موضعك هذا نتيجة 
لأفكارك على مدار ما مضی من حياتك. الى أى مدی أخذتك آفکارك؟ إلى أين 
ستأخذك غدا. أو فى الأسبوع أو العام القادمين؟ من الطبیمی أن تتسلل الأفكار 
السلبية إلى عقولنا من وقت لآخر. وعندما يحدث هذا. فاطردها فورًا ولا تحتفظ بها 
لأنها مدمرة. یرتدی بعض الناس سوارًا مطاطيًا حول أرساغهم ويلسعون به أنفسهم 
كلما راودتهم فكرة سلبية. ان الألم الناتج عن هذه الممارسة يحجم أفكارهم السلبية 
Ul ae pay‏ إذا لم تكن تريد تجربة هذا السوار الطاطی. فيمكنك أن ترسل لى شيكا 
بألفى دولار كلما واتتك فكرة سلبية. Lily‏ واثق من أن هذا سيجعلك تتعامل بسرعة 
حقيقية مع أفكارك السلبية! إن أفكارك هی ما يبرمج عقلك الباطن. 


" الانسان هو نتيجة لا يفكر فيه طوال يومه" . 


— رالف والدو ایمرسون 


أفكارنا هى ما يبرمج عقولنا الباطنة. والعقل الباطن هو مركز كل الانفعالات. 
وعندما يقبل العقل الباطن فكرة. فإنه يبدأ فى تنفيذها. وعندئذ يستخدم عقلك 


الباطن افکارك. ومعارقك . وطاقاتك. وحکمتك ابجد الحل. ربما يحدث ذلك كله فى 
لحظة واحدة أوربما يستفرق أباما أو أسابيع أو حتى أكثر من هذا. ومع ذلك فسوف 

يجد Jadi‏ دائمًا. بنبفى أن تسأل نفسك عندما تبرمج عقلك: "هل أبرمج عقلى على 
أفكار سلبية؟". واذا كنت ; تقول لنفسك اثلت لا تطح أن فل شا مسا silo.‏ 
محق. عندما يخبرك ذلك الصوت بداخلك بأنك لا تستطيع فعل شىء معين. فمن 
الهم أن تغير هذه الفكرة. أو تقلل من ارتفاع الصوت السلبى أو حدته. وبعد ذلك 
بمكنك أن تفير تلك الفكرة الی: "أستطيع فمل ذلك الشىء". أو "سأفوز" , أو "هناك 
وفرة للجميع". إن تفيير صوتك الداخلى سوف يحدث فارقا. وهذا شىء مهم. ولذلك 
السبب. فان عقلك الباطن سيتقبل دائمًا ما تبرمجه على التفكير فيه. وخلاصة القول 
هنا هی أنك خلاصة ما تفكر فيه. وأن لديك القدرة على اختيار ما تفكر فیه. وليس 
هناك من يستطيع أن يفعل هذا لك. يعمل كبار القنمین على برمجة عقولهم Éag‏ 
فى حين أن من لا يجيدون الإقناع يعتقدون أنه ليس عليهم عمل شىء. وأنهم يُبلون 
بلاء حسنا LS‏ هم. 

إذا أردنا التحرر من أفكارنا السلبية. فلايد أن نستبدل بها آفکارا ايجابية جديدة 
ومع ممارسة البرمجة العقلية. فان الأفكار الملهمة الجديدة ستظهر بصورة فطرية 
وحدسية دون جهد. ومع ذلك عليك أن تضع لنفسك آهدافا محددة لتركز أفكارك 
عليها. وهو ذلك النوع من التركيز الذى سيدعم ويقوى مواضع القوة الجديدة لديك. 
من المؤكد أن عقلك الواعى سوف يحارب هذه الأفكار الجديدة. ومع ذلك فسوف 
تفوز البرمجة فى النهاية. Ul y‏ أحب ما قاله " نابليون هيل" فى كتابه: Think and‏ 
Grow Rich‏ 


كل انسان على ما هو عليه نتيجة للافکار الهيمنة عليه. والتی بسمح لها بالسيطرة على 
عقله. ان الأفكار التی يضعها الانسان فى عقله من عمد. ویشجمها بتماطف. ویمزج 
بها انفعالا واحدًا أو أكثر من انفعالاته تشکل القوي الحفزة التی توجهه وتسیطر على 
تحر کاته وأفعاله وسلوکیاته . 


اسأل نفسك: ما الفكرة السبطرة علی؟. ما الأفكار التی ينبفى أن آضمها عن 
عمد فى عقلی؟ ما الأفكار التی تدمر نجاحی؟ كيف أشجع سلوکیاتی على أن تفتج عن 
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هذه الأفکار؟ كيف أجمع آفکاری العقلانية الواعية مع انفعالاتی لتکمل وتقوی بعضها 


البعض؟ 
المكوزن # Y‏ للأساس: 
المعتقدات المتوافقة 


معتقداثنا أو Laas‏ المتقدية هريية جدا من Aloe‏ توجيه ull‏ وكما أن 
Men‏ توجيه ليوجههاء فإن لدينا أنظمة توجهنا وتشكل ما نفكر فيه ونفعله 
ونؤمن به. وبدون مثل هذه المؤثرات. فسوف نفقد الوجهة التی نرید الوصول الیها كما 
تفشل الطائرة فى الهبوط بدون توجیه. 
ماذا سیحدث لو كان هناك برجا مراقبة یخبران الطیار Las‏ ینبفی أن یفعله؟ 
دمار. إن ما لا يدركه الکثیرون منا هو Lil‏ نسير Gag‏ لعدد كبير من أنظمة التوجیه 
فى وقت واحد. وعلی سبیل المثال فنحن نحترم ما يقوله آباؤناء وآزواجناء وأصدفاونا 
القربون, وقواعد الجماعة والجتمع والدین. ولأن الکثیر من هذه المؤثرات قد يتعارض 
مع بعضها. فلابد لنا أن نرتب من gl‏ ما الذى يحدد أنساقنا العتقدية بحسب الأولوية. 
واذا لم نستطع تحقیق التوافق بين هذه الوثرات. فسوف نهیم فى حياتنا مفتقرین 
للهدف لعدم قدرتنا على التوفیق بين هذه المتقدات. إن عظماء القنمین کثیرا ما 
يحققون آهدافهم نتيجة لاتساق نظمهم المعتقدية. 
فد ag‏ الترکیز a‏ العتقدات الأسائنية التی تشکل حیاتنا وأیها یتعارض مع غیره من 
التمارين المساعدة الفيدة. 2 فكر فى التضاربات التالية المحتملة. 


JU ١ x D 1 eee‏ أصل JS‏ الشرور 
الامان الوظيفى , ; A‏ 1 0 ^ الحرية فى العمل الحر 


الاز اء ت اسو يذ 6 :العائلة أولا 
حب‌الأکل 0 4 po‏ ا صحة البدن 


امقام avg‏ الأمان 


sh‏ كيرت دبليو. مورتینسین 
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s‏ الديون | c da t YA‏ بدء الاستتمار 

pleat‏ العمل a i‏ النجاح فی تربية الابناء 
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7 "uU YT. 234: Ww TR "WN 
ba ۵ A UN he AN a el 


وبمد أن تحدد أية معتقدات تشکل حياتك. ینیفی أن تحدد أى المتقدات تمثل 
حقائق شخصية لك. وأيها تکتسبه نتيجة لبیئتك الثقافية والاجتماعية. Lol‏ اذا 
تعمقنا فى البحث. فسنجد أن الکثیر مما نؤمن به لیس نتيجة لبحث حريص واع. di‏ 
يأتى نتيجة ما یخبرنا الجتمع بأنه ملائم rollo Lag‏ البیت gb‏ الميرسة dall gl‏ 
واذا Lis ia,‏ أن نتير وننموونزدهر, فعلینا أن نعرف - ونحن واعون - القواعد التی 
وضعناها لأنفسنا ومن این تاتی: وعلی ای شیء تقوم. او القواعد تخدمك: 
al‏ تدمرك؟ لقد آن الأوان لکی تتولی السيطرة على معتقد 


الکون ۳# ¿yla Y‏ 
مواجهة الخوف 


إن الاستعداد لواجهة الخوف آمر لازم للبرمجة العقلية. وعظماء القنعین يسيطرون 
على مخاوفهم. قد يفويك أن تخفی مخاوفك ولکنها ستظهر لا محالة؛ لذلك فمن 
الافضل أن تتعامل معها تعاملا مباشرا. يولد الانسان ولديه نوعان فقط من أنواع 
الخوف هما: الخوف من السقوط. والخوف من الأصوات العالية. ولا يخاف من ol‏ 
شىء آخر؛ لذلك فكل المخاوف الأخرى مكتسبة. والأخبار السارة هى أننا إذا كنا 
نكتسب المخاوف فإن بمقدورنا التحرر منها. 

كيف تتحرر من خوف متأصل لديك؟ لابد أن تواجهه. أى لابد أن تضع نفسك 
- عن عمد - فى الموقف الذى يواجهك فيه ذلك الخوف دون أن يكون أمامك مهرب. 
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إن اکتساب أية مهارة جديدة یحدث نتيجة للممارسة الكثفة. ولیست هناك طريقة 
آخری. لنفرض أنك تخاف من التحدث alal‏ جمهور. إذا آردت أن تجيد التحدث على 
جمهور. فلابد أن تکثر الحدیث alal‏ جمهور. لابد أن تجبر نفسك على أن تتحدث 
آمامهم مرارًا وتکراژا. يتحدث المثل الکومیدی "جیری ساینفیلد " عن خوف الناس 
من الحدیث آمام جمهور أكثر من خوفهم من الوت. فیقول انهم يفضلون ركوب 
سيارة الوتی على القاء خطبة تأبینهم! والحقيقة أننا عادة ما نکتشف عندما نواجه 
خوفنا مواجهة مباشرة أنه لم يكن بالسوء الذی US‏ نظنه. إن معظم مخاوفنا شکوك 
نبالغ فیها. آو قائمة على آمور ليست واقعية. كيف لنا أن نتوصل لمثل هذا الادراك دون 
مواجهة مخاوفنا مواجهة مباشرة؟ 

يمد القلق من الأشياء الرتبطة ارتباطا وئیقا بالخوف. وفی حين أن كلمة القلق 
تبدو کمالو کانت انفعالاً أقل من الخوف. فعلینا أن نتجنبه كما نتجنب الویاء. 
لأن القلق يبدد الطاقة (دون مبرر) ویشتتنا عن أهدافنا. ویفقدنا قوة الدافع. 
ويؤخرنا. والقلق یجذب أيضا الأفکار السلبية التی تهدم کل ما فعلناه من برمجة 
عقلية جيدة. توضح البعوث أن VAY‏ من مسببات قلقنا اما Yl‏ تحدث آبدا فى 
الستقیل أو لا یمکن تفییرها " . فلماذا نبدد الوقت والطاقه فى "لقلق على أشياء بقل 
احتمال تمرضنا لها؟ من الافضل أن نتعامل مع الواقع آمامنا وليمس أن نتخیل 
العقیات. 

وفى النهاية. حتی لو US‏ قد تعرضنا لخبرة مؤلمة فى الماضى (ومن Ua‏ لم یتمرض 
لتلك الخبرات5). فان مستقبلنا لا علاقة له آبدا باية خبرات من الاضی. لا تدع 
شمف حل سيب ا NR‏ ی خر ماما E‏ اعرف 
آنك تتمنی لو استطعت رؤية الستقبل لتطمئن على أنك لن تتعرض لهذه الخبرة مرة 
أخرى. ولکن ليست هناك طريقة لرؤية الستقبل. ومع ذلك فان أفضل طريقة للتعامل 
مع الستقبل هى البرمجة العقلية الحريصة الفعالة. لأنك عندما تبر مج عقلك باتجاه 
أهدافك فلابد أن تتعلم الثقة. الثقة فى أن الأشياء ستسیر على ما يرام وفى أفضل 
مسار. قال "مارتن لوثر كينج" الابن: "قم بأول خطوة باتجاه الإيمان. فليس من 
الضرورى أن تقطع الطريق بأكمله. بل قم بالخطوة الأولى فقط". 


كيرت دبلیو. مورتینسین 


الکون # t‏ للاساس: 
التصور القوی الواضح 


لن أبالغ مهما کررت الجملة التالية: العقل الباطن لا بستطیم التمييز بين الواقع 
وما نتخیله بقوة ووضوح. ale!‏ أن مستقبلك تحدده قدرتك على التصور. و کلما 
ازدادت قدرتك على تصور الستقبل بتفاصیله بوضوح. زاد احتمال أن يتحقق 
لك ذلك الستقبل. واذا كان النجاح موجودا فى عقلك بالفعل. فقد حققت أهدافك 
على الستوی الذهنی. وسیعمل عقلك الباطن على تحویل هذه المسودة العقلية 
إلى واقع. تذکر دائمًا مقولة: الناجحون ينجحون Lind‏ قبل أن یتحفق نجاحهم 
A aal;‏ 

ومن الأسباب الأخرى لاعتبار اتصود الواضح القوی Wale‏ کبیرا فى النجاح هو 
أن عقولنا ليست موردا محدودا ينضب. إنها ليست Jia‏ القرص الصلب للحاسوب أو 
ai‏ أداة تخزين مضفوطة. قد يكون وفتك أو طافتك أو أموالك محدودة. ومع ذلك 
فان قدراتك التخيلية غير محدودة. وعظماء القنمین يعرفون أن الانسان بستطیم 
برمجة تفکیره. إننا نستطیع استفلال أوقاتنا بصورة أفضل عندما نتحمس U‏ نفعله. 
وسوف نجد مخزونا آکبر من الطاقة GY‏ البرمجة المقلية الصحية ستوسم من 
خطوتنا باتجاه هدفنا وحماسنا نحوه. وستزد اد مواردنا امالية لأن انتاجیتنا ستزداد. 
قال "محمد على کلای": "ان من يفتقر للتصور يفتقر للا جنحة" وسیمنحك تصورك 
القوى الواضح الأجنحة اللازمة للتحلیق قوق أية عقبة. ولأن التخیل ليس له حدود. 
la‏ التخيل اللامحدود یضیع إذا لم يستخدم. 


المكون # o‏ للا ساس: 
وجود الهدف 
ابا وین اف المؤمنين بأن بداخلنا قوة وعظمة. وأعتقد أن بداخلنا کتبا لم تؤلف. 
وشر کات لم Sala. Las‏ را عبقرية . ومخترعات عظيمة. وافکار! خيرية. وطاقات لم 
تکتشف. ومع ذلك lus Ei,‏ ها dioe‏ مهب قى مرف فدظا Lal mails‏ قد 
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نشغل أدوارًا عديدة - دور الزوج أو الزوجة: أو الأب أو الأم» أو السئول فى الدرسة, 
أو الدرب. أو الموظف. أو النشط المدافع عن المجتمع - فكيف نعرف الأدوار التى 
ستمنحنا أعظم صور البهجة والرضا؟ Yel‏ وقبل كل شیء. فإن معظمنا سیوافق على 
أن الاستثمار فى علاقات محبة مرضية مع العائلة والأصدقاء هو الأكثر أهمية. انه 
سو آساسی من cdd Aula il‏ ومع lS‏ قينا الذى s‏ ماع أيه day‏ 
هذا الأساس الأول؟ ما هدفك وحماسك فى الحياة؟ أين تكمن مواهبك واهتماماتك؟ 
ما رسالة حياتك؟ 

لا تخف من أن تحلم أحلامًا كبيرة. اجعل لحياتك هدفا Jamy‏ استیقاظك من 
نومك صباخا خبرة سارة. alel‏ نك ستصبح ما تريد أن تكونه» وتحقق ما palos‏ به. 
لا تضع لنفسك هدفا فاترًا أو غير مثير. يعرف الكثيرون بالفعل هدفهم تحديدًا. 
وإذا لم تكن تعرف هدفك. فقد حان وقت اكتشافك له. لقد استطاع عظماء القنعین 
اكتشاف أهدافهم. وهم يستخدمونها ويوظفونها. اعلم أن عملية اكتشاف الذات 
بالنسبة للكثيرين أشبه بالنحت. حيث أول ما يراه النحات هو صخرة كبيرة دون أن 
يكون على يقين من القطعة الفنية الرائعة التى تكمن بداخل تلك الصخرة. إنه يعرف 
أن بداخلها شیثاء ومع ذلك فإنه لا يمرف حتى تلك اللحظة كيف يخرج ذلك الشىء 
للنور. 

وإذا آردت توجیه أفكارك إلى هذا الوضوع. فقد وضعت لك بعض الأسئلة والتمارین 
التی تستهدف ادارة تفكيرك. واستثارة آفکار جدیدة لاکتشاف هدفك بالتحدید. فکر 
فى هذه الأسئلة تفكيرًا جدیا. وتأملها وقد تتوصل لاجابات فورية عنها. قد بستفرق 
توصلك لهنه الأسئلة آیاما. أو آساییم. أو آشهرا. ومع ذلك. فالتزم بهذه الاسئلة 


وسوف ترد إليك ال جابات فى النهاية: 


st 4 M AR 
dix. i ILI 
> "Me Mr 
وحققت کل ما‎ ¿dl عشتا تخياة.‎ LS 
۳ pä P ie e 


aS á‏ سيتذكرك الناس بعد وفاتك؟ 
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me à‏ كيف تجمل العالم مكانا 


الکون # 3 للاساس: 
تقدیر الذات 


یتمتع عظماء القنعین بدرجة صحية من تقدیر الذات. حيث توضح الدراسات أن 
من بقدرون ذواتهم تقدیرا مرتفعًا یژثرون بقوة على نجاحاتهم وقدرتهم على 
اقناع الناس وقيادتهم والتأثیر فیهم. Lal‏ عندما یکون تقدیر الذات (وهو مقیاس 
درجة قبول الرء لذاته) غير صحى. فان هذا عادة ما يثير القلق والجزع والخوف. 
وبالنسبة للتمرکز حول الذات والتکبر (وهما ما قد یبدوان آنهما درجة عالية من 
تقدير الذات). فعادة ما یدلان على تقدیر منخفض للذات؛ لأنه عندما یظهر الرء 
هذا السلوك. فانه يريد أن يقنع أى شخص (بمن فى ذلك هو نفسه) بأنه ذو قوة 
Ajal‏ وبمعنى آخر. فان من يبدو أنهم یحظون بأعلی درجة من gals‏ الذات غالب 
ما يكون تقدیر الذات لديهم أقل منه لدی سواهم. والحق أن من یتحلی بدرجة صحية 
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من تقدیر الذات لا يجد ضرورة فى إثبات قیمته لأى شخص. فقيمة الشخص شىء 
فطری لدیه ولیست لها أية علاقة بالانجازات الخارجية أو المتلکات بغض النظر عن 
la pS‏ وضخامتها. 

وماذا عن ضعف تقدير الذات؟ آوضحت البحوث التی أجريتها أن ۸6 من 
الأمريكيين يعتبرون تصورهم لذواتهم بين الجيد alls‏ وهی نسبة توضح بجلاء 
أثر ووبيجون. إننا كثيرًا ما نحاول انکار أننا نعانى مصاعب فى تقديرنا لأنفسنا حتى 
عندما يكون هنا واضحا للآخرين. والحقيقة أننا جميعا نمانی من ضعف تقدير 
الذات فى بعض جوانب حياتناء ومن الهم أن ندرك أن هذا تركيز غير مفيد؛ لأنه 
من الصعب علينا أن نكون موضوعيين فى مثل تلك الأمور. Ui]‏ نحاول دائمًا إجراء 
مقارنات غير عقلانية وغير منطقية مثل تقييم نقاط ضعفنا مقارنة بمواضع قوة 
الآخرين. 

إننا نقرر أننا لسنا جيدين بما يكفى؛ لذئك نبحث عن أوجه القصور فى الآخرين 
لنشعر بالرضا عن أنفسنا. اكتشفت دراسة أن معظم من يفتقرون لتقدير الذات لا 
يعتبرون أنفسهم - بوجه عام - فاشلين عديمى القيمة. بل یقیمون أنفسهم تقييمًا 
محايدًا ليس سلبیا ولیس إيجابيًا.' 


s 


alfa‏ 3 على قبول الثناء 
برع الشمور بالاهانة 


ی 
"n‏ 
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كيف يؤثر تقدير الذات على الاقناع5 تقدير الذات أشبه بمرأة تعكس ما بدور 
بداخلنا. فإذا كان أحدهم يفتقر للتقدير الصحى المتوازن لذاته؛ فسيعانى أثناء 
اقناعه للآخرين. حيث لابد أن يقنع نفسه Mal‏ ولن يستطيع المرء التأثير فى الآخرين 
الا عندما Ls‏ بسعادة حميقية oles‏ ذاته ورضا gie‏ , وعندئذ سعد أن di‏ 
تجعله كريمًا مليئًا بالأمل مت متفتح العقل ممتع الصحبة. 

كيف تزید من تقديرك REDI‏ تراقب 
حديثك لنفسك. وتکف عن مقارنة نفسك بالاخرین. اننا نتعرض sla‏ لرسائل 
اعلائية تخبرنا بما پنبفی أن يكون عليه مظهرنا: وملبسنا. ورائحتنا. وما ينبفى أن 
نأكله. ونستقله كوسيلة مواصلات. ونحن Y‏ نستطیم آبذا الوقاء بهذه العاییر لأنها 
آمال وتوقعات كاذ بة. ولیس لنا أن نعتمد على الصور الخادعة أو البالفة کموجه Ay‏ 
كف عن استخدام المعابير الوهمية. إنك أنت n‏ عن حياتك coly.‏ من يقرر ما 
بهمك فى الحياة؛ وأنت من يقرر من ينبغى وماذا ینبفی أن تكون. 


الکون ME:‏ للاساس: 
العادات الصحية 


إن حياتك هی تراکم لعادانك, وقدرتك على أن تصبح مقنعًا عظيمًا تعتمد على 
عاداتك واختیاراتك ass.‏ مثلا من بعض مواقف الحياة الشائعة. ان أوزاننا 
تزداد عبر السنین ولکننا عندئذ نرغب فى أن نخفض تلك الأوزان فى يومين. «JLo‏ 
فإننا نقضی سنوات وسنوات فى الاستدانة. ثم نرید أن نتمتع بالاستقلال المالى 
بين عشية وضحاها. إننا نقرر أن ندخل الاراشون قبل بدئه بشهر واحد 
فقط. إننا نريد أن ننجع فى الاختبار. ولکننا لا نخصص لراجمة الادة الا ساعة 
واحدة. Y Lat‏ نبدا التفکیر فى خطط التقاعد عن العمل الا قبل ظهوره فى الأفق 
بخمس سنوات فقط. هناك الکثیر من الأشياء فى الحياة التی نرید أن نحصل علیها 
فى أقصر وقت وببذل أقل جهد ممكن. ولكن النجاح قلما يحدث بهده الطريقة. 
النجاح عملية. ولیس حلا سريعا ويسير التقدم فى خطوات. حيث لابد من التمهيد 
والإعداد له. 
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لذلك . ققد حان وقت مراجمتك لعاداتك. واعترافك Gb‏ عادات سيثة لديك. 
وأن تفهم أن ۸٩۰‏ من سلوكياتك الطبيعية تقوم على عاداتك. وسلوکك الروتینی*. 
لقد اکتسبت عادانك من مکان ما - دون أن تمرف ذلك أو تفکر فيه أصلا فى آغلب 
الأحوال. ودون حتی أن تدرك أصلاً سبب اکتسابك لتلك العادات. وقد قضى کبار 
المقنعين الوقت وبذلوا الجهد لیحللوا کل عاداتهم - الجيدة والسيئة. سبق أن تحدشا 
عن العتقد ات. والعتقدات تؤثر على العادات, وهذه المعتقدات نکتسبها من المجتمع أو 
من آبائنا. وكثيرا ما تظهر نتائج العادات بعد فترة من الوقت. تذكر أن التخلص من 
الديون. والوزن الزائد وغير ذلك من صور الإدمان الأخرى عملية متطورة „edan‏ 


"إن ثلاث أقدام من الجليد ليست نتيجة ليوم 
واحد هن الظقس il‏ 


Jia —‏ صينى 


aly‏ خلاضة ما يقدمه عظناء ale‏ بدلا من pal Riles‏ من كل 
عاداتك السيئة دفعة واحدة. حاول أن تبدل كل dale‏ منها بعادة أخرى. على أن تكون 
المادة الجديدة ممتعة ومرضية وأكثر إيجابية. 

اسأل نفسك الاسئلة التالية: 


إلى أين تأخذك عاداتك؟ 

ما العادات التى تعيقك؟ 

(اختر عادة واحدة.) منذ متى وأنت تتصارع مع هذه العادة؟ 
لماذا بدأت هذه Gola!‏ 

ما نتائج هذه العادة على المدى البعيد؟ 


كيف ستبدل هذه العادة بفيرها؟ 


0۸ كيرت دبلیو. مور نینسین 


الکون # A‏ للاساس: 
المصداقية 


رغم كل تخطیطنا واستمدادنا, فمن المؤكد أن التحديات غير المتوقعة ستظهر. 
وستعتمد النتيجة على استعدادك لتحمل السئولية عن نجاحك بدلا من لوم الناس 
والأحداث والظروف على إخفاقك. فليس بوسمك أن تواصل الانتظار والأمل أو تمنى 
تفير الظروف الخارجية. هل تنتظر نداء بقظة $a‏ ليجعلك تغير تفكيرك؟ یتحمل 
كبار المقنمين مسئولية مصائرهم تحملا كاملا. هل Jab‏ فى وقوع معجزة Jia‏ فوزك 
بتذكرة یانصیب. أو اكتشاف إرث لك من قريب لم تكن تعرفه؛ أو أن تصبح ملیونیرا 
حتى تفير حياتك ومستوى دخلك”5 لقد ان لك ان تكف عن التمنى والانتظار. ان 
عقبات الطريق شىء أساسى. ولن تصل أبدًا لوجهتك ما لم تكن مستعدا لمواصلة 
الرحلة رغم العقبات. ويكمن الفارق بين الكارثة والانتصار فى أيهما یجملك ثابنًا. 
ومستمدا. وراغبا فى تحمل الماصفة. فإذا كنت مستعد!. فإن العقبات ستصبع نقاط 
انطلاق. ورغم أنك ستضطر لتحمل بعض الضيق على طول الطريق. فسوف ينتهى 
بك الطريق إلى أرض أفضل وأروع. 
ولقد اکتشفت أن هناك مجالات محددة لابد أن تتحمل فيها المسئولية مثل: 


١.الكف‏ عن التبريرات. وبدء العمل 


هل أنت محصور فى المنطقة المحايدة؟ هل تستخدم السرعة الأولى لسيارتك 
الزاحخة لديك؟ أنت تمرف ما تریده. ولكلك لا تيدأ العمل. LE y‏ ما یمود هذا التردد 
عن البدء إلى لعبة نلعبها مع آنفسنا تسمی " التبریر ". انظر ما إن كنت تلعب احدی 
الألعاب العقلية التالية مع نفسك Y al‏ 


8 كل ما فى الأمر أننى لم يتوافر لى الوقت الناسب. 
8 سأفمل هذا بعد انتهائى من كزا. وکذا. 


m‏ سأستطيع التعامل مع ذلك بعد توفير المزيد من المدخرات. 
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m‏ لا ستطیع العمل على أية مشروعات آخری قبل أن آنهی الشروع الذى 
امامی. 

m‏ شريك حیانی ليس متحمسا لهذا. 

discal u 

© ينبفى أن أنتظر حتی یتحسن الطقس. 

۾ سأفعل هذا عندما أخفض عشرين رطلا من وزنی وأشعر بالرضا عن 
مظهرى. 

dad لا أعرف من أين أبدأ. ولا كيف‎ m 

۾ لا أعرف أحدًا يوجهنى أو يجيب عن أسئلتى. 

oY «©‏ أن آخطط لهذا الأمر تخطیطا مثالیا فى البداية ثم dal‏ 

dad a‏ خریت هنذا هن قیل: 

m‏ هذا كلدت التغير جا 

m‏ إنهذالن ينجح. 


عندما نبدأ فى استخدام هذه الأعذار حتى ولولأنفسنا فقط. فإنها تكتسب بعض 
القوة. ونبدأ فى الركون إليها بدرجة أكبر. إننا نستخدمها لتبرير ULLAS‏ وبقائنا 
فى منطقة الراحة بدلا من التفكير فیها تفكيرًا جادًا وفعل شىء لتحسين الوقف. ان 
انتحال الأعذار لا يؤدى إلا إلى عدم التحرك: لذلك كف عن "سوف...". و"ينبفى 
أن...". وافعل شينًا لتحمل المسئولية. انك عندما توسع من منطقة الراحة لديك فانك 
توسع من حدود شخصينك. 

وغالبا ما تتوسع مناطق الراحة من خلال الرؤية والشعور بعدم الراحة. علينا 
ان نذهب إلى حيث نشعر یعدم الالفة وعدم الراحة. والمفارفة ان هذا بالتحديد هو 
سبب شعورنا بدرجة كبيرة من النمو. عندما نواجه هذه التحديات الكبيرة ينبغى 
أن نفعل كل ما هو ممكن لنوازن ذلك الشعور بعدم الراحة ونحيّده. وعندئذ سنشعر 
بحافز للتفلب على العقبات حتی نجد الراحة مرة آخری. ان توسیم حدودنا مرة تلو 


۰ كيرت دبلیو. مورنینسین 


الرة هو ما یجملنا ننمو إلى آفاق آرحب: لذلك لا تسمح لنفسك آبدا بأن تثبت على 


حال. 
۲ کف عن لوم کل شیء وکل شخص 
الا نفسك 


یتحمل عظماء المنعین كل السئولية عن کل جانب من جوانب حیاتهم. اننا عادة 
ما نجد الأخطاء لدی الآخرين بصورة أسهل من ایجاد أخطائنا. ومن السهل أن 
نقبع أسرى لعبة اللوم؛ لأنها تقلل من شعورنا بالسئولية. واذا استطعنا توجیه اللوم 
الى الأخرین. أو الأحداث أو الظروف الخارجية, فاننا قد نحرر أنفسنا من الشعور 
بالذنب عندما Y‏ نفعل ما نعرف أنه ينبغى Ule‏ فعله. اننا نلجأ للوم أيضا لتخفیف 
شمورنا بالاحباط وخيبة الأمل عندما لا تسیر الأمور كما نرید. ونحن نخدع آنفسنا 
باعتقادنا أن الراحة الظاهرة فى توجیه اللوم ستجمل الأمور تتحسن. 

والحقيقة أن توجیه اللوم بعيدًا عن أنفسنا بهدی الأمور بصورة موقتة. ولکنه لا 
يؤدى إلى معالجة الشاکل التی تزعجك أساسا. وفى النهاية سیکون شعورك آسوا: 
لان عدم تعاملك مع الشاکل تعاملا مباشرًا يؤدى إلى استمرار مضایقتها لك. قال 
"اليرت وان دات هرة CU‏ وجوت وة كن lara‏ ربيب :قضاء Juill‏ 
Lay‏ طويلاً فى خداع أنفسهم عمدا من خلال انتحال المبررات للتفطية على أوجه 
PITE‏ استخدموا أوقاتهم بصورة مختلمه فسوف يصلحون هذا ad‏ ولن 
يظلوا بحاجة للمبررات والأعذار". 


1 . E - 7 0. 49i 
. يهزم احد حتی یبدا فى لوم غیره‎ Y 


— الدرب جون وودن 


والیك أكثر الطرق شيوعًا التی أسمع الناس يستخدمون اللوم فيها لانتحال 
البررات لشاکلهم: 


om‏ لیتنی كانت لدی أدوات أفضل للعمل. 
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و الاقتصاد ليس فى حالة جيدة. 

a‏ معدل النموفى هذا الجال بطىء حاليًا. 

m‏ لقد خصرت فى أسوأ مجال عمل. 

s‏ رئيسى فى العمل لا يحبنى. 

(Bass site y 

x‏ شريك حیاتی لا بفهمنی. 

8 لا أحد ید عمسی. 

m‏ انهم لا یفهمون. 

p 1 3‏ " 
۳ ابدأ فى الاعتراف ب اخفاقاتك 

أحيانا ما تبدو الأشياء سيئة حولنا رغم Uil‏ قمنا بأفضل تخطيط وبذلنا أفضل جهد. 
إن الأشياء لا تسیر كما نرید لها أن تسیر. فکیف نستجیب لهذا؟ كيف یستجیب عظماء 
المقنعين Wg)‏ يقوم معظمنا بتبریر أسباب سير العمل بالطريقة التى سار بها. أو 
التقليل من أوجه القصور. ولا نريد التعامل مع الواقم. Lal‏ عظماء القنعین. فإنهم 
لا يعترفون بمواضع الفشل فحسب. بل لديهم الاستعداد لتحمل مسئولية أخطائهم 
أيضا. ورغم أن هذا التوجه يبدو مخيفا. فإنه يحقق أفضل المزايا على المدى البعيد. 
كيف UJ‏ أن نتعلم من أخطائنا واخفاقاتنا ما لم يكن لدينا الاستعداد للاعتراف 
بها؟ المهم هنا هو أن ندرك أننا لسنا فاشلين رغم أننا نخفق كثيرًا. الأنظمة تفشل, 
والخطط تفشل. ولكن الأشخاص وراءها ليسوا فاشلين. وكل ما فى الأمر أنهم بحاجة 
لعرفة كيفية ضبط النظام. 


" السقوط فى خندق يجعل الر- أكثر حكمة" . 
— مثل سینی 


الإخفاقات والانتكاسات اما أن تدعم الر: أو تحطمه. اما أن تعوقه أو 
تساعده على النمو. اما أن توسع من امکاناته أو تجعله يقبع فى مكانه. ومع ذلك. 


۲ كيرت دبلیو. مورتینسین 


فإنالفشل أو الانتکاسة مجرد حدث. ولا يحدد طبيعة الشخص الذى يتعرض 
له. وينتج الفشل عن عدم التعلم من الأخطاء وتوظيف هذا التعليم للمستقبل. ثق 
فى أن العالم سيختبرك ليرى إن كانت أهدافك وأحلامك حقيقية أم مجرد 
a Lag‏ ولا يستثنى أحد من هذا Las YI‏ فلا تسأل نفسك: "لادا Jo" SU‏ 
اسألها: ISLA"‏ لیس آنا؟ ما الذى أحتاج لتعلمه؟". اننا نحصل على الخبرة مما 
yo pa‏ له من انتکاسات وعقبات. ولابد أن نتعلم بهذه الطريقة لأنها coll yal‏ 
للنجاح. 

السلبيات والاشیاء السيئة ستحدث لكل شخ ص. والعبرة بتعامل المرء مع هذه 
الأحداث. ماذا ستتعلم من هذه الخبرات. يعرف عظماء المقنعين كيف يواصلون 
السير ويجعلون من الخبرة التالية خبرة أفضل. 

ليس الفشل حدثا يقع بين ليلة وضحاها. 
دفعة واحدة. فهناك بضعة أشياء مختلفة 
تحدث يوميًا تؤدى إلى الفشل. الفشل. 
والاهمال یحدثان عبر الوقت. فالاهمال 
يزيد من نفسه بصورة هائلة. انه أشبه 
بفائدة مصرفية تركب نفسها على فائدة 
آخری, وقبل أن تمرف» تکون قد وقعت فى 
دیون کثيرة. ومع الوفت يتحول الفشل إلى 
مشكلة کبری. لا تتجاهل الشكلة الأولى. 
لأنها مثل جرح بسيط - إذا تعرض 
للتجاهل - قد يتحول إلى قيح مما قد 
يؤدى إلى بتر أحد أطراف جسمك. 

لقد تعرض أكثر النامس نجاخا إلى 
الفشل فى خططهم ومساعيهم مرات 
عديدة. إن الخروج من هذا الفشل. 
والتشمیر عن الساعد: وتقليل الأخطاء هو ما ullam,‏ تکتشف كيف تسیر الاشیاء. 
ليست الحياة كتابًا للتمارين. فلابد أن تتعلم من خلال الفعل. وأن تخأطر بالوقوع فى 
الأخطاء والتى هى جزء حتمى وضرورى من منحنى التعلم. وعندما تستطيع أن تتعلم 


www.ibtesama.com 
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من آخطائك وتنمو بسببها. فلن يكون لديك أية |اخفاقات أصلا. بل ستکون هذه ركائز 
تصعد علیها بانجاه النجاح. 

كيف — اذن — تضبط توجهك بشأن "الاخفاقات"؟ إن الخطوة الکبيرة فى 
الاتجاه الصعیح هنا ستکون التوقف عن التفکیر فى الجوانب السيثة. وبدء التفکیر 
فى الحلول. ليس معنی أنك أخفقت فى الاضی أنك ستخفق فى الستقبل. وبالثل 
فربما كان عليك أن تذكر نفسك بحقيقة Lal‏ كثيرًا ما نبالغ فى الفسوة على أنفسنا. 
ومع ذلك فليس هناك من يحقق كل شىء بصورة مثالية من المرة الاولی. وانا احب 
مقولة al"‏ اتش. آلدرسون" مدرب كرة القدم: "إذا لم تنجح من أول مرة. فاعلم أن 
هذا حال أغلب الناس". 


المكون # 4 للأساس: 
السعادةالحقيقية 


ان عظماء المقنمين الذين التقيت بهم وتعرفت عليهم أناس سعداء يحبون الحياة 
ويستمتمون بها. انهم ناجحون ae‏ ويجذبون Lill‏ إليهم. ولكن كيف يعرف مجتمعنا 
النجاح؟ بالشهرة. والثروة. والانجازات. والثروة المادية. لاحظ أن كل هذه المقاييس 
للسعادة حارجية. وأنها لا علاقة لها بالسكينة الداخلية أو الهدف من الحياة. Lol‏ 
نظن أنفسنا سعداء عندما نحقق - فى النهاية - الثروة. أو نكمل تعليمنا الجاممی. أو 
نتقاعد عن العمل. أو نحصل على ترقية. أو نكون الأفضل فى أعمالنا. 

والحقيقة أنه ليس من بين هذه الأشياء شىء يمنحنا السعادة العميقة أو طويلة 
الأمد. قارنت دراسات عديدة السهادة لدى الأطفال بمثيلتها لدى الراشدين. BU‏ 
يضحك الأطفال بمعدل ٠٠١‏ مرة يوميًا بينما لا يضحك الراشدون الا بمعدل ۱۵ مرة 
فقط؟ ' من الواضع أن الأطفال لا يبتسمون أو يضحكون نتيجة أوضاعهم الاجتماعية 
المتميزة او انجازاتهم المبهرة. بل يجدون بهجتهم وسعادتهم فى الاشياء البسيطة. 
وفى مجرد الحياة ننسها. انهم لا يهتمون كثيرًا بإبهار الآخرين. أو ارتقاء سلم 
النجاح. ما تعريفك للسعادة5 إننا سنفعل خيرًا بأنفسنا عندما نتحقق من المواضع 
التى نركز عيوننا عليها. يا له من أمر مؤسف أن نجد فى نهاية حياة طويلة أننا US‏ 
¡Las‏ أحلاما ليست أحلامنا! 


M‏ كيرت دبلیو. مورتینسین 
" النجاح هو حصولك على ما تریده, Lal‏ السمادة فهی رغبتك 
فيما لديك" . 


— ديل کارنیجی 
و all‏ بعض الجوانب التی تزيد السعادة حياتك فیها: 


Lal رژية المالم على أنه أكثر‎ a 

س زيادة الانفتاح على مشاعرك 

س اتخاذك المرارات بسرعة 

m‏ تقليل شعورك بالضفوط. والخوف. والتخويف. والحرج. والفضب 

8 تقديرك للناس بطريقة عادلة 

€ تمتعك بعلاقات Jas‏ 

m‏ شمورك بدرجة آکبر من الرضا عن حياتك 

a‏ تبنيك تصوزا أكثر ايجابية لذاتك 

۾ ودك مع الأخرین 

© زيادة ما نکسبه من آموال 

s‏ توسيع نطاق علافاتك 

© زيادة مهارتك فى الإضاع 

إننا اليوم لدينا المزيد من الخترعات. والمزيد من الطرق التى توفر لنا الوقت 
والطاقة. ومع ذلك فقد انخفض مستوى شمورنا بالسعادة. وهناك سببان اساسیان 
لهذا. اولهما Lil‏ نشعر بالتوتر وعدم السعادة نتيجة لتضارب أهدافنا. وبمعنى آخر. 
فإن لدينا ll aal‏ وتطلعات فى الحياة تتعارض مع بعضها البعض. مما يؤدى إلى توتر 
هائل وشعور ALLL‏ على المستوى الشخصى. وبذلك. فان فهمك لأن لديك أهدافا 
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متعارضة يجعلك تقطع نصف السافة باتجاه تقلیل هذه التماسة. ومعظم الناس 
پشعرون بتوتر وعدم راحه وتعاسة تجاه مثل هذه المشاكل ویتساءلون عن سببها. 

قال "فيكتور فرا کل" - وه و طبیب آمر اض نفسية وعصبية شهیر . وناج 
من فظائع معسکرات النازی فى ألمانيا - فى کتابه الشهير Man $ Search for‏ 
Meaning‏ السعادة حالة ولیست وجهة. والسهادة لا يمكن السعی لتحقيقها: 
لأنه كلما ازدادت جهودن | فى السمی خلف السمادة ازدادت بعدًا Le‏ واذا كان 
هناك سبب للسعادة. قانه سبب تال لها. السعادة منتج ثانوی لوجود هدف ومعنی 
l “¿Lay‏ 

إن حكمة عميقة صادرة عن شخص مر بأهوال شديدة. وما یمکننا تعلمه آیضا من 
دکتور "فرانکل" هو أن السعادة والتعاسة قد یکونان شيكين اعتیادین: SY‏ كلا منهما 
حالة للمقل. وها قد عدنا إلى البرمجة العقلیة: GY‏ معظم التماسة - فى جوهرها — 
تة الناونلا تا للمؤكرات فى Gis‏ على آنها ضازة AAA asa! Galaad‏ 
أو العقلية. تذكر الأوقات التى تشعر فيها بسعادة حقيقية عندما تتوق للنهوض من 
فراشك صباح كل يوم لتبدأ يومك. غالبًا كنت تشعر فى هذه الأوقات بيقين داخلى. 
وأمان فيما تفعله. وفى الموضع الذى تتجه إليه. وكثيرا ما تتضمن السعادة تقدمًا 
مستمرًا باتجاه هدف مثير. وأيّا كانت العوامل الخارجية فى حياتك - مكان مسكنك. 
أو نوعية سيارتك. أو مستوى دخلك.. الخ - فإنك ستشعر بالسعادة عندما تشعر 
بوجود هدف ووجهة لحياتك. 


الاستفادة من قوة عقلك 


ناقشنا فى هذا الفصل العديد من المفاتيح التی يستخدمها عظماء المقنعين لفتح 
الباب لقوة البرمجة العقلية فى حياتهم. وأثناء عملك على تنفيذ هذه الأفكار 
والإسترانيجيات الجديدة. ستلحظ تحولا هائلا فى تفكيرك. وتوجهك. وسلوكياتك. 
ودخلك. بل وربما وجدت أن عدذا من أهدافك ورغباتك قد تعرض للتغير. إن 
استخدامك للبرمجة العقلية سيشحذ تركيزك. ويجعل استثمارك لوقتك وطاقتك 
أكثر فائدة ويزيد من فاعليتك وكفاءتك بوجه عام. لا تنس آیذ! أنك لن تستطيع 
id‏ شىء مالم شطع أن تتصوره مقدمًا: ولن تضبخ شا قل آن xs‏ به شى 


11 كيرت دبلیو. مورتینسین 


عقلك! هل ترید أن تمرف موضعك على الستوی الذهنی مقارنة بأصحاب الملايين؟ 
هل ترید أن تمرف مواضع قوتك ونقاط ضعفك؟ خذ اختبار معامل ذكاء املیونیر على 
موقع .www.millionaireiq.com‏ وتذكر أن النجاح والثروة اختبار کتاب مفتوح. 
واذا كنت ترید الاستقلالية امالية التى تعتقد أنك تحتاج الیها, فتصرف واسلك كما 
یتصرف أصحاب اللایین ویسلکون. 


التعلب والعنب قصة خيالية 

ذات يوم صیفی حار, تسلل ثعلب إلى بستان کرم. فرأى مجموعة من العناقید. وکانت 
الفاكهة الفرية ناضجة آعلی الکرمة وتتدلی من غصن مرتفم. فقال الثعلب: "هذا العنب 
هو أفضل ما alas‏ ظمئى وجوعی". ثم رجع الثعلب للوراء لبضع خطوات ثم جری فقفز. 
ولکنه لم يصل للعناقيد. دار الثعلب مرة آخری ثم قال: "واحد. اثنان. ثلائة". ثم ففز 
ولم يكن حظه فى هذه الرة بأفضل منه فى سابقتها. کرر كثيرًا القفزات محاولا الوصول 
للمناقید الفرية. ولکنه استسلم فى النهاية. وسار وهو برفع أنفه فى الهواء ویقول: UI"‏ 
واثق من أن هذا العنب لا يزال مرا على آية حال". 

العنی: قد لا يحقق المرء هدفه فورا. ومع ذلك فعليه ألا يستسلم. أو الأسوأ من ذلك 
أن يعتبر أن حلمه لا يستحق السمی من أجله أصلا. واصل المحاولة. وجد طرقا جديدة 
لتحتق ما تریده. ۱ 
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فهم ما يفكر فيه الجمهور 


١ 


| 
يعرف عظماء القنعین - على مستوی الحدس - ما یفکر فيه ویشعر به الأخرون. 


تخیل لو obl‏ استطعت أن تدخل عقل جمهورك وعرفت ما یشمرون به Wad‏ تجامك.؛ 
ألن يفيدك فائدة هائلة لو عرفت الأسئلة والخاوف التی تدور فى عقولهم؟ وماذا 
لو عرفت محفزاتهم الأساسية ومشاعرهم الحقیقیة؟ هل بقولون لك الحقيقة. al‏ 
يكذ بون عليك؟ 

يستفرق تطوير "الحاسة السادسة" Ly‏ ويحتاج كل المقنعين. بمن فیهم أكثرهم 
حنكة. لمراجعة هذه الحاسة السادسة لديه. SU‏ لقد اكتشفنا من Uiga‏ أن Jal‏ من 
۸ من المقنعين قد أجادوا. أو وظفوا. أو حتى فهموا أهمية هذه المهارة. إنهم غالبًا ما 
يخمنون ويفترضون ما يحتاج اليه كل شخص ويريده. وقد يصيبون أحيانا. ولكنهم 


يخطئون - بالتأكيد - فى معظم الوقت. 


1Y 


YA‏ كيرت دبلیو. مورتینسن 


إن فهم الطبيعة الانسانية pal‏ لازم لتحقیق آکبر استفادة من‌قدر اتك الاقناعية. هل 
سيق لك أن سألت نفسك عن كيفية عمل العقل؟ لماذا نفعل ما نفعله؟ لماذا پفعل الکثیرون 
فيش ما فى صالميع ؟ ينتطع عظماء اشنم أن يعدو UG udi‏ فى الطبيعة 
الإنسانية ويشكلوا قدرتهم على الإقناع وفقا لهده الأنماط. إن السلوك الإنسانى يمكن 
التنبؤ به؛ فهناك بعض المثيرات. وردود الأفمال لدى الناس جميعًا. ويتفهم القنعون 
العظام عملية اتخاذ القرار وعلم نفس المستهلك. عندما تذهب لشراء شامبو لشمرك. 
فسيكون أمامك الكثير من البدائل؛ لذلك سيكون عليك أن تطور أساليب مختصرة 
لاتخاذ القرار. هل تختار الشامبو وفقا للونه. al‏ رائحته. al‏ توصيات الآخرين. آم 
سعره» al‏ مكوناته؟ السائد هو أن تتبع حدسك فى قرار الشراء بدلا من أن توازن بين 
كل البدائل المتاحة. عندما أسأل أحدهم عن سبب شرائه لشىء ما. فاننى أكاد أكون 
واثقا من أن اجابته تختلف اختلافا كاملا عن السبب الفعلى لشرائه له. 

ويتعامل معظم المقنعين مع مستوى أقل من مستوى التفكير الواعى لدى عملائهم: 
لذلك فإن age‏ الإقناع يستلزم aga‏ للنفسية الإنسانية؛ لأن هذا الفهم سيحسن 
مهاراتك الإقناعية. إن المقنع العظيم يستطيع مساعدة أحدهم على رؤية عدم 
الاتساق فى وضعه الحالى. وما بنبفى عليه alas‏ للوصول للحالة المرغوبة؛ وهذ! يزيد 
من كفاءتك فى العلاقات. ويحسن من مهاراتك فى تربية أبنائك. ويعزز من قدراتك 
القيادية. ويساعدك على الترويج لنفسك ولأفكارك. وباختصار - يزيد من تأثيرك 
فى الناس. 

اصبر على نفسك أثناء تنفيذك للمبادی والأساليب التى لخصتها لك فى هذا 
الفصل. وتذكر أنه ليس الهم أن تحصل على بعض الحلول السريعة. Ula‏ أريدك أن 
تجيد هذه المهارات لدرجة تصبح معها Ikja‏ طبيعيًا منك. أريدك أن تتملكها. أتقن 
هذه المهارات وستجد أن الناس يشعرون بالراحة فى صحبتك. وستزداد قدرتك على 
الإقناع: لأنك ستستطيع قراءة الناس وفهم احتياجاتهم ومخاوفهم بطريقة طبيعية 
غير تهديدية. حيث لن يشعر الناس أصلا بأنك تحاول اقناعهم. بل بأنهم يجرون 

حوارا مع شخص paja‏ 

بدو هذ سیل جا السى فرك كيك بت" لطم نیت PTEN‏ 
كل الفحص. والشك. والتهكم. وسوء الظن الذى یتسم به الناس SUL‏ وكيف 
يستطيعون تجاوز هذا بأسلوب متعاطف غير عدوانى؟ السر فى هذا هو أن هناك 
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طریقتین للإقناع. هما الطريقة الواعية والطريةة اللاو اعية. وكلا المسارين يمكنك 
من خلالهما إقناع الآخرين بطريقة تفكيرك. ولكن لكل مسار منهما أسلوبًا مختلفا 
تمام الاختلاف عن الآخر فى معالجة العلومات. ففى الطريقة الواعية يبذل جمهورك 
جهدا Gely‏ نشطا للفهم والمرفة والمحاورة. وهذا النوع من pole‏ يتخذ قر اره 
بناء على التفكير العقلى. ويريد الحقائق فقط ولا يهتم "بالترحاب الدافی" الذى 
تبديه له. ومن الأفضل أن تكون مباشرً! مع هذا الشخص وألا تمارض رغبته فى 
الاختصار والوصول للب الموضوع: لأنك إذا حاولت تجميل الموضوع أو زخرفته. فسوف 
تثير dino‏ واحباطه مما يؤدى فى النهاية الى فقدانك القدرة على اقناعه. 

آما فى الطريقة اللاواعية. فان المستمع لا بقضی Ung‏ طويلا - إن قضى gl‏ وقت 
أصلاً — فى معالجة المعلومات. وهذا النوع من الناس يستجيب بدرجة أكبر لحدسه. 
واحساسه الداخلى. وغير ذلك من المثيرات القائمة على الانفعالات. أنه يريد أن يشعر 
بالراحة تجاه الأشياء. ويتخذ قراره بناء على انفعالاته. والمفتاح للإفناع العظيم هو 
معرفة كيفية الموازنة بين المنطق والانفعالات. 


العقل المنطقى فى ممابل الفطرة الانفعالية 


من أكبر التحديات التى تواجهنا اعتقادنا - واعتقاد جمهورنا - Lil‏ كائنات نستخدم 
المنطق. ولکننا لا نعرف معظم الوقت سبب فعلنا لما نفعله. والحق أن A6‏ من 
اقناعنا وتأثيرنا فى الناس يتضمن مثيرا على مستوى اللاوعى. وهذا التوجه يعنى أن 
eG A‏ أو ET cai‏ ذلك الهف " 
تقوم على ردود أفعال انفعالية على مستوی اللاوعى. وتحدث نسبة ال 4۵ هذه 
من الأفكار as all,‏ الانشعالية فى uz DUI‏ دون أن تمرف بها. والاکثر من ذلك أن 
معرفتنا الواعية للواقع تنتج عن معالجة الخلايا العصبية فى أمخاخنا - على مستوى 
اللاوعی - للمعلومات المحيطة بنا '. 

وبداخل كل Lia‏ أجزاء من كلا الجانبین المنطتسى والانفعالى. وقد يغلب أحد 
الجانبين على الاخر لدينا. ولكن الجانبين موجودان. ويعرف كبار لقنعین الإفناء 
الأفضل الذى يناسب كلا من المنطق والفطرة. وبالنسبة للفالبية العظمی من الناس. 


فإن الانفعال هو الحفز الأقوى. ومع ذلك 
فان الکون النطقی مهم أیضا. SIU‏ لأنه 
بعد ضعف طافة الانفعال اللحظية یحتاح 
جمهورك لشیء ملموس ( منطق) لیستند 
الیه. ان انفسال اللحظة شىء مؤقت ولا 
يفيدك کثیرا على الدی البعید. ما الکون 
النطقی لأسلوبك فإنه يمنحك طريقة 
للحضاظ على قوة الدفع لفترة طويلة بعد 
انتهاء القابلة الاقناعية. إن الانفعالات 
تحفزنا على بدء العمل, Lal‏ النطق فانه 
یبرر هذه الأفمال بعد ذلك. 

وما علاقة هذا بالسارین الواعی 
واللاواعی SEL‏ یمثل الجانب 
العاطفی المكون الأقوي لدی معظم الناس. 
فحتی أكثر المقول تحلیلا وعقلانية لدیها 
بندول انفعالی قد يذهب لأقصى مدی 
فیفیر توجهها. وعظماء القنعین یطبقون 
جانبی العادلة لتحقیق أقصى فائدة 
ممكنة لنوعية الشخصية التی یحاولون 
اقناعها. كيف یفعلون هذا؟ بحث معهد 
الاقناع فيما يفعله کبار المقنعين لاکتشاف كيفية تحقیقهم هذا التوازن. وعندما بحشنا 
الصادر التی بستخدمونها, وجدنا أن القنعین الناجحین یستخدمون بصورة منتظمة 
كل الأشياء التالية Ui)‏ كان توجههم سواء كان انفعالیا أو منطقيًا) آثناء محاولتهم 


إفناع الأخرد ين. 
الانفعالى المنطقى 
شهادات العملاء الآخرين الدليل 
القصص الإحصاءات 


www.ibtesama.com 
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النشبيه الدراسات 
الصور الرسوم البيانية 
الصور المجازية الجداول 


الانفعالات تنجح دائما 


"إذا أردت أن تقنع, فحاول التركيز على الاهتمام 
وليس على العقل' . 


— بنيامين فرانكلين 


أريد أن أقدم لك بعض الأمثلة على حالات لا يعادل فيها كل التفكير المنطقى 
السديد فى المالم انفهالات الناس. هل تمرف أن 7/۸۰ من المنتجات الجديدة تفشل. 
بل وقد لا تقترب أصلا من نسب البيع التوقعة۹ . تنفق الشركات الكبرى مليارات 
الدولارات على جماعات التركيز لترى إن كان ما تقدمه من منتجات وخدمات سيروج 
ام لا. وحتى بعد أن يقتنع افراد جماعات التركيز بالفكرة. قان المتابعة توضح أن نسبة 
ضئيلة من الجمهور هى ما نشتری المنتج فملا. إن النطق يجعل الذكرة تبدو جيدة 
للمشاركين فى جماعات الترکیز. أما على صعيد الشراء العملى فان المنتج أو الخدمة 
يفشل فى الهام المستهلك بالشراء. 

ودعنا ننظر إلى بعض إخفاقات الشركات. هل لاحظت أن فكرة فيديو الهاتف 
لم تنجح آبذا؟ منطقيًا. إنه شىء جيد أن تستطيع أن ترى أحباءك أثناء حديثك 
معهم عبر الهاتف. Lal‏ على الصعيد الانفعالى. فإننا لسنا مستعدين OY‏ پر انا الناس 
صباحًا. أو أن يروا آننا لا نوليهم كل اهتمامنا أثناء حديثنا معهم عبر الهاتف. أو 
أثناء عبوسنا لهم. 

وماذا عن "الثلاجة الزجاجية" التى كانت ستوفر على الجميع الكثير من المال 
لاستهلاكها كهرباء أقل. لقد كانت هذه فكرة عظیمة: فالباب الشفاف للثلاجة 
يمكنك من رؤية ما تريده قبل أن تفتح الثلاجة لأخذه - وبدون أن تترك باب الثلاجة 
A als ls ENT‏ فان هزه الفكرة میرف Lal‏ على السو JM‏ 


۷ كيرت دبلیو. مور تینسین 


فان هذه الثلا جات الز جاجية تجعلنا نشعر بالحرج. من كان يعرف أن الثلاجة من 
المکن أن تکون BLE‏ شخصیا مثل خزانة الدواء؟ اننا - باختصار - لا نرید أن يرى 
الاخرون الخضار التعفن بداخل ثلا حاتنا. والذى لم نتخلص منه بعد . ولا العصیر 
الذي انسکب بداخلها منذ ثلاثة أشهر والذی لم نسح آثاره. ولا العبوات السبع من 
الأيس كريم التى لا تز ال فى مجمد الثلاجة بعد أن اعلنا أننا سنخفض من اوزاننا 
عشرین رطلا بعلول العام الجدید. 

وما رأيك فیما حدث عندما قدمت شركة انتل شر يحة معالجة الكترونية بها خطأ. 
على الستوی ال حصائی. لم تكن هذه الشريحة ستوثر الا على نسبة ۰۰۰۰۰۰۱ من 
الحواسیب. ومنطقيًا. لم يكن ينبفى أن یقلق الستهلکون من هذه الشريحة. ولکن على 
الستوی الانفعالی. فان احتمال وجود شريحة معالجة بها خطأ فى حاسوب جديد 
شىء أكبر مما يستطيع المستهلكون تحمله. 

والمثال الذى أفضله دائما هو مثال شركة كوكاكولا عندما قدمت مشروبها الجديد 
نيوكوك فى الثمانينات. فى الماضى. كان مشروب کوکاکولا على القمة فى سوق 
المياه الفازية. وحتى ذلك الوقت لم تكن شركة بيبسى محل منافسة أساسا. وعندئذ 
حدث شىء غريب. حيث بدأت حصة شركة کوکاکولا فى السوق تتقلص بصورة 
غريبة. وفى ذلك الوقت تفوقت شركة بيبسى بقارق واحد بالمائة عن حصة شركة 
كوكاكولا فى السوق رغم إنفاق شركة كوكاكولا ۱۰۰ مليون دولار أكثر مما أنفقته 
شركة بيبسى. وكانت شركة بيبسى قد توصلت إلى "تحدى بیبسی" . وهو اختبار 
للتذوق لأشخاص معصوبى العينين للمفاضلة بين مشروبى بيبسى وكوكاكولا. حيث 
فضلت سبة 2۷ من العملاء مشروب بیبسی. وقد استنتجت شركة كوكاكولا من 
ذلك أن هذا نتيجة لآن مشروب بيبسى أكثر حلاوة. فقررت تفيير تركيبة مشروب 
كوكاكولا ليصبح أكثر حلاوة هو الآخر. ثم اختبرت هذا المشروب الجديد فوجدت أنه 
يتفوق على مشروبها "القديم". وبعد تلك الاستجابة بدا للشركة أن المشروب الجديد 
هو الافضل. وما حدث بعد ذلك معروف للجميع. حيث بدا المستهلكون فى التذمر. 
وطلبوا من شر كة كوكاكولا استعادة الطعم الأصلى لمشروبها القديم بمن فيهم أولئك 
الذين قضلوا "الشروب الجديد" على "المشروب القديم" فى اختبار التذوق لعصوبی 


المینن! 
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قال "دونالد كيوج" - مدير العملیات التنفیدی بشركة کوکاکولا وقتها: 


"هناك تحول فى هذه التصة سیشمر کل أنصار مدرسة الانسانية فى الفلسفة بالسعادة. 
وربما يصيب أساتذة ادارة الأعمال فى جامعة هارفارد بالحيرة لسنوات تالية. وهذا 
التحول یکمن فى أن كل ذلك الوقت. والمال. والمهارة التى استثمرت فى بحوث المستهلكين 
على مشروب کوکاکولا الجديد لم تسنطع قباس او اظهار الارتباط الانفمالى العميق 
والقوى للمشروب الأصلى والذى كان الكثيرون بشعرون به. 

تقد كان الفشق للمشروب الأصلی - وهذه هی الكلمة المبرة "المشق" - شیتا أصابنا 


بالدهشة... انه سر آمریکی رانع. لفز آمریکی محبوب. وهذا شی: لا بمکنك قیاسه الا 
بقدر استطاعتك قياس الحب. والكبرياء والوطنية". 


وخلاصة القول هی أن الارتباطات الاتفعالية للناس كانت عميقة رغم أنهم کانوا 
یتوقمون أن الشروب الفازی الأحلى طعمًا سیکون أفضل رواجا. 


ادا تسيطر الا نفعالات و لیس 
النطق على 
اسلوینا فى اتخاذ القرار؟ 


نطب اقاس الاق افا کی brasil‏ فاون اغا Ud‏ 
Lus‏ مرضيا للروح على عشر حقائق' . 


-- روبرت کیت ليفيت 


مع تسليمى مقدما بأن لكل قاعدة استثناءات. قاننی أود الاستفاضة فى مناقشة أننا 
نحن البشر مخلوقات تحكمها العادة. لکن OU‏ هذا. رغم أننا نتمتع بأكبر قدرات 
على الاستدلال بين باقی المخلوقات؟ ما الاسباب الرئيسية التى نختار بسببها آلا 
Ke‏ 

بداية. فان كميات العلومات التاحة هائلة لدر جة Y‏ نحاول معها أن نفهم Ul‏ منها. 
هل سيق اه Ja!"‏ المرتبك یقول YY‏ يحرص العاملون بالتسویق mye Loja‏ 


۷ كيرت ديليو. مور تینسین 


على أن يقدموا اعلانات واضحة ومباشرة ومختصرة. فإذا تضمن الاعلان الکثیر 
جدًا من العلومات أو تجاوزت مدته بضع ثوان. فان الم بقرأ هذه الرسائل الاعلانية 
على أنها تعقید وینفر Agia‏ 

ومن الأسباب الأخرى لعدم امعاننا التفکیر فى الأشياء أن معظم قراراتنا ليست 
مهمة لدرجة تستلزم Lie‏ بذل الجهد للتفكير فیها. إننا نختار - انتقائیا - سواء 
على مستوى الوعى أو اللاوعی ما سنعترف به وما نتجاهله. وهذا النظام الفطرى 
للترشيع والانتقاء يسمى 'لانتباه الانتقائى أو التجنب الانتقائى. 

وربما يتجاهل الناس Lasi‏ معلومات محددة إذا تعارضت مع ما يمتقدونه: 
فالعقل الانسانی يميل ميلا شديدًا لأن يشعر بأنه على صواب. لذلك بنفر الناس 
من المجادلات العارضة. أو الاصوات التى تعارض ما لديهم من افكار وقيم. بل ان 
الكثيرين يشوهون المعلومات التى تتعارض مع ما يبحثون عنه. وعلى الجانب الاخر. 
فإنك عندما توجد اتفاقا. فإنك تحوز كل انتباه جمهورك ودعمه واهتمامه. فی 
إحدى الدراسات جهز واحد وعشرون طالبا خطبا لالقائها . وكانت الخطب قائمة اما 
على النطق أو الانفعالات ثم ألقوا هذه الخطب وسجلت لهم. ثم طلب من زملاتهم 
تقییمها. والغریب أنه لم يكن هناك أى اتساق فى نتائج الدراسة الا فى أن الخطب 
التی تحمل رسالة يتفق مقیم الخطبة معها كان يعتبرها المقيم أكثر عقلانية | رغم ان 
اعداد الخطبة قائم على الانفعالات) فى حين أن الخطب التى لم يتفق المقيم معها. 
فقد كان يعتبرها أكثر انفعالية (رغم أن إعداد الخطبة قائم على المنطق). واتضح 
أن تحديد ما اذا كانت الخطبة انفعالية أو منطقية يعود إلى الستمم. وقد استنتج 
الباحثون أيضا - وكقاعدة عامة - أنه من الواضح أن الناس لا يستطيمون التفريق 
بين الانفعالى والمنطقى . 

اننا نحب الطرق المختصرة للتفكير. سواء أدركنا هذا أم لا. تذكر مرة اشتريت 
s Lago‏ دون أن تقضی الوقت اللازم لبحثه gi‏ قراءة تقییمه الذی بقدمه آخر دلیل 
للمستهلك. إن معظمنا يفعل هذا طوال الوقت. بل إننا قد نعتمد على النصيحة AN‏ 
يقدمها لنا البائع - gall‏ مهمته اقناعنا - أو قد نشترى الشىء Y‏ موضة. أو قد 
نصطحب معنا صدیقا للاستمانة برأيه. بل اننا قد نشترى المنتج بسبب لونه أو طريقة 


تعبئته - وان لم نعترف بهذا Aul‏ 
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Val‏ نسیر فى طرق مختصرة فکریا فى مواقف آخری أيضا ولیس عند الشراء 
bad is‏ اننا اا Lola.‏ لا ند نتحقق من خلفية هذا القرار 
جبدًا. اننا اذا فكرنا بالكامل فى كل فرار نتخذه. فسوف نتعرض لضغط دائم ولن 


ننجز أى شیء. والشرکات تمرف هذه الحقيقة تماما. وتستفيد من Les Lil das‏ 
مشفولون ونفکر فى آشیاء آخری. ویستخدم عظماء القنعین هذه الحقيقة لصالحهم 
أيضا. 

نظرة على الاعتراضات والمخاوف 


عندما يصيع aaa‏ .فان نظرته للاعتراضات تختلف عن نظرة معظم 
الناس لها. بل سیرحب بها ویستمتم بالتعامل معها. لاذ ا؟ GY‏ يعرف أن الناس عندما 
تبدی اعتراضا. فإن هذا يوضح أنهم مهتمون lie‏ وانفعالیا Las‏ بقوله حتی وان 
کانوا متشککین. وماذا يطلب القنع من الناس أكثر من اهتمامهم ومشارکتهم له فيما 
یقوله؟ قد يكون هذا غريبا. ولکن عندما Y‏ توجد اعتراضات أثناء عملية الإقناع. فان 
احتمالات نجاح القنم تقل بدرجة هائلة ". ان اظهار الاعتراضات أفضل من ترکها 
aan‏ تحت الرماد. 

لا يعتبر کبار القنعین اعتراضات الجمهور أو تشککه d‏ 
الاقناء. إن الجمهور یژجل اتخاذ القرار - سواء بالقبول أو بالرفض - لاطول فتر 
يستطيعها. ويمكنك استخدام هذا التأجیل لصالحك. فالحوار وتبادل الأفكار قد 
يجعل جمهورك متابمًا أو عمیلا أو زبونا aia‏ بل إن عظماء المقنعين قد يجدون حلولا 
للاعتراضات قبل أن يُظهرها جمهورهم. وینض phill‏ عن مدى جودتك کمقنم. 
فإنك ستواجه اعتراضات. والحقيقة أن تعاملك الجيد مع الاعتراضات يساعدك 
على الاقناغ. 

يعتمد اقناعك بدرجة كبيرة على كيفية تعاملك مع الاعتراضات والمخاوف. 
ويمكنك التعامل ممها أفضل تعامل عندما تمرف الاعتر اضات الأكثر شيوعًا. هناك 
آلاف الحجج والأعذار. وستسمعها كلها أيضا أثناء إقناعك. ومع ذلك فالحق أن 


so‏ ور من الاعتر اضات السبعة التالية: 
EN RET ‘‏ ۱ 


1 علي سل Y Ling) Sa‏ الجمهور فى قدرا اتهم. 


xad 
أوالأصدقاء غير داعمین: أو يقللون من‎ E 


هن" ون هذا غير أخلاقى" ol" gh.‏ 


توفیر الوقت أو تكون لديه مشاكل 
ان الأبتاء. أو الرغبة فى المزيد 
ار 

لوق الحالی قویا بما يكفى لبده 
سلا انشكة (Is‏ 

ل مشکلتی؟ هل هناك شیء أفضل 
jas‏ هناك منتج أفضل منه؟ هل 
"oW‏ . 

A 2:‏ یخبرنی حدسی بان 
قال as Ja J‏ مناسب). 


فة شراء = أو أن يرهقه 


عندما تدرك أن JS‏ الاعتراضات تنبع من واحد أو أكثر من هذه الجالات السبعة. 
فسیکون من السهل عليك معرفة أسباب شعور جمهورك بعدم الراحة؛ مما يمكنك 
من معالجة اعتراضاته بطريقة مهنية ومراعية وغير مهددة. یظهر Nel‏ الکثیرین 
من المقنعين (دون أن یدرکوا) التوتر. وعدم الراحة. أو الضیق عندما یمترض أحد 


www.ibtesama.com 
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آفراد جمهورهم. وعادة ما یحدث هذا السلوك غير اللحوظ؛ لأن الاعتراض يثير 
مشاعر الافتقار للامان لدی المقنع (والذی عادة ما یتمثل فى الخوف من الفشل أو 
الرفض). وهنا یقول المقنع لنفسه: "ألم آناقش هذا بالفعل؟ إننى أجيد شرح الأشياء! 
Tal‏ لم يقتنع ذلك الشخص بعد؟ لماذ! أسبب فشل هذا الموقف الإقناعى؟ هل أبدو 
كما لو كنت آبله؟". وهذا النوع من ردود الأفعال مفهوم. ولكنه يزيد الأمور سوءًا؛ لأنه 
سيجعل الجمهور يشعر بعدم الراحة التى يشهر بها المقنع مما فد يؤدى إلى المزيد من 
عدم الراحة. لا تفرع أجراس انذار أكثر مما يدق منها بالفعل! 

إن السلوك الهادئ الطبيعى يفتح الباب للإفناع. ويبقيه مفتوحا رغم الاعتراضات. 
تذكر أن جمهورك لن يشعر بالراحة ما لم تشعر أنت بها. ولا بالاسترخاء ما لم تشعر 
أنت به, ولا بالحماس لما تقدمه ما لم تظهر أنت ذلك الحماس. الحقيقة هی أن عليك 
أن توجد ما تريد أن يشعر به جمهورك. 

بعد أن عرفنا من أين تنبع الاعتراضات. دعنا نناقش أفضل وقت للتعامل 
معها. يمكنك أن تسيطر على الكثير من الطاقة السلبية عندما تمرف أن جمهورك 
"مؤهل جيدا". وما معنى هذا؟ إن تأهيل الجمهور هو أن توضح له من البداية 
- وبالتحديد - كيف ستقضى الوقت معه. وما تريد نحقیقه. وبذلك يعرف بوضوح 
شديد ما تأمل فى أن تخرج به من الاجتماع. وما تفعله هنا أساسًا هو أنك "تهيئ" 
الوقت الذى ستقضيانه معا . وكيف ستقضيانه. ان المقنعين العظماء مؤهلون عظماء: 
فهم لا يبددون الوقت. والتأهيل أسلوب ممتاز لأنه يقلل من توخى جمهورك الحذر. 
حيث توضح لهم - وبالتحديد - ما تتوقعه. وبذلك يعرفون أسباب طرحك لهذه 
الأسئلة. 

وكلما ازددت جودة فى التعامل مع الاعتراضات. زادت قدرتك الاقناعية. إن 
أساس الاقناع العظيم هو توقع كل الاعتراضات. أو المشاكل. أو المخاوف والشكوك 
قبل أن تسمعها. يستطيع عظماء المقنعين دائما تحقيق الأهداف الهمة التالية أثناء 
عملية الاعتراض: 


.١‏ إنهم يميزون بين الاعتراض الحقيقى. ورد الفعل اللحظى. توضح الدراسات 
التى أجريناها أن معظم الاعتراضات لا ينبغى التعامل معها ظاهریا: لأنها 
تتضمن مشاكل آخری. 


۷۸ كيرت دبلیو. مورتبنسین 


-Y‏ انهم یستمعون جيدًا للاعتراض بالکامل قبل أن یحاولوا تقديم الحل له مع 
الحفاظ على هدوئهم. لقد أثبتت التجارب أن تقرير BLA‏ بهدوء أكثر 
فعالية فى جعل الناس یفیرون أفكارهم بدلا من الانفعالية. 


۳ لا یتسم عظماء القنعین آبدا بالتکبر أو التعالى. بل یتیحون لجمهورهم 
الحفاظ على ماء وجهه. فکثیرا ما يفير الناس آفکارهم ویوافقون فيما بعد 
إذا أتيحت لهم الفرصة للحفاظ على ماء الوجه. 


ومن الطرق العظیمة الأخرى للتعامل مع الاعتراضات أن یعالج القنع كل العقبات 
السبع الأساسية سابقة الذکر أثناء عملية الاقناع وقبل أن تمثل مشاکل فى عقل 
الجمهور. وبذلك یوقف أية معارضة محتملة قبل أن تحدث. أوضحت الدراسات أن 
نجاح المقنعين يزيد آربعة آضعاف عندما یتماملون مع الخاوف أثناء عملية الاقناع لا 
أن ینتظروا حتی نهایتها . وبالاضافة لذلك, فإنه لا شىء يبدد جهود الإقناع أكثر من 
عدم التعامل مع الشکوك والمخاوف فى Jac‏ الجمهور. 

وماذا عن aul‏ مخاوف أو شکوك يبديها جمهورك بعد أن تنهى القاء عرضك 
التقدیمی؟ ثمة ثلاثة تحديات فى هذه الحالة. أولها أنك Las)‏ لم "تؤهل" جمهورك 
بما یکفی فى هذه الحالة. حيث لم تعرفهم بكيفية قضائهم وقتهم معك. ثانيًا. ربما 
أنك لم تجمع ما يكفى من معلومات عن جمهورك بما يكفى لتتوقع مخاوفهم بدقة. 
يتعامل عظماء القنمین مع المخاوف وهی لا تزال فى مهدها قبل أن تنمو فى عقل 
الجمهون: DS‏ اذا بدأ جمهورك يسالك dial‏ مكثفة. Jui qun‏ لأن تأخذ iiy‏ 
elas‏ مما یضمف من دورك وموقفك الاقناعى. والأسوأ من ذلك. أنك اذا azul‏ 
على جمهورك أية لمحة من الدفاعية لديك. فإن هذا قد يجعل الشكوك فى عقل 
جمهورك تتجاوز الخوف الأساسى. 


الرجل والصبى والحمار؛ قصة خيالية 
ذات مرة ذهب رجل وابنه وحمارهما إلى المدينة. وأثناء سير الأب والابن بجانب الحمار. 
مر بهم فلاح وقال: "أيها الأغبياء. ما فائدة الحمار إن لم تركباه؟". 
فوضع الرجل ابنه على الحمار. ثم مضيا فى طريقهما. فقابلتهما جماعة من الرجال 
قال أحدهم: "انظروا هذا الفتی الكسول. انه يترك آباه بسير على قدميه ویر کب هو 
الحمار". 
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فطلب الرجل من ابنه النزول ثم رکب هو الحمار. ولکنهما لم يمضيا بعیدا حتی مرا 
بثلاث نساء. قالت إحداهن للأخريين: "يا لهذا الرجل الکسول! يركب الحمار ويترك 
ابنه المسكين بسیر على قدميه!". 

احتار الرجل. ولم يعرف ماذا يفعل فركب الحمار هو وابنه. ثم دخلا به القرية, فبدأ 
الناس فى الصياح والإشارة إليهما. فوقف الرجل وسأل أهل القرية عن سبب صياحهم. 
فقالوا: "ألا تخجلا من نفسيكما لركوبكما على هذا الحمار الضعيف5". 

فنزل الرجل وابنه من على الحمار. وفكرا. ثم فكرا. ثم أحضرا Lac‏ وقيدا أرجل 
الحمار فيها. ثم حمل كل منهما طرفا من العصا على كتفه. ثم سارا وسط ضحكات 
كل من رآهما. وفى النهاية وصلا إلى جسر. فرفس الحمار الابن بعد أن تخدرت إحدى 
أرجله فترك الابن العصا تهوى من على كتفه. فسقط الحمار من على الجسر فى النهر 
وغرق لأن أرجله كانت مكتوفة. 


العنی: حاول أن ترضى الجميع وستجد أنك لا ترضى أحدًا. اقهم ما يقصده الناس Y‏ 
ما يقولونه. 


التسعير وادراك القیمه 


هل لاحظت أن الخاوف الالية هى آخر بند على قائمة العقبات السبع الحتملة 
السابقة؟ غالبا ما یکون السعر أول اعتراض يبديه الجمهور. ومع ذلك فانه لیس 
السبب الحقیقی لرفض منتج أو خدمة معينة. وسواء كنت تبيع شيا ماديا لعمیل. 
أو تحاول اقناع ابنك المراهق العنید بفکرة, فهناك دائما سعر متضمن. وقد بکون 
هذا السعر مالیا . أو انفعالیا. أو توقیثا للانتزام. وفى هذا الجزه سأستخدم کلمة 
"سعر" بالعنی المالى. ومع ذلك فان البادی التى استخدم الكلمة بها تنطبق على 
كل الجالات وليس JU!‏ فقط. سبق ان قلت اننا نبحث دائمًا عن طرق مختصرة فى 
التفكير. ومن طرق فعلنا هذا إجراء المقارنات. حيث نجرى مقارنة من خلال السعر 
لنعرف كيف نميز بين منتجين منشابهين بدلا من قضاء الوقت والطاقة للتفکیر فى 
ذلك. ان المعادلة الأساسية التى يبحث عنها جمهورك هی "كيف احصل على الافضل 
فى مقابل الاقل؟". وكلنا نفعل هذا. فهو طبيعة بشرية. ومن الضروری أن نعرف هذا 
cas gil‏ لان القنم لايد ان تكون لديه سيطرة كبيرة على اين يركز الجمهور. 


A»‏ كيرت دبلیو. مورنییسین 


تذکر أن هناك علاقة بين القيمة والتكلفة. وأن الامر لا يقتصر على تقدیم JB!‏ 
الأسعار. يغلب على الکثیر من المقنعين أن یتنافسوا فى السعر وهم یعتقدون خطأ أن 
السعر الأقل أو الصفقة الأكثر فائدة اقتصاديا سوف تنجح دائما. والحق أن السعر 
قلما كان العامل الأساسى خلف قرار الشراء. بل ان 4M‏ من المستجوبين فى استطلاع 
رای اجراه معهد الإقناع PK‏ أن السعر لیس Wole‏ حاسما فى الشراء. وعندما pne‏ 
عن العوامل الأكثر أهمية فى قرار الشراء. لم یبد الا ۸۱۰ فقط منهم اهتمامات تتعلق 
بالسعر. وخلاصة القول هی أن الناس تريد أن ترى فيمة. فما يبدو غالى الثمن فى 
سیاق ما قد يبدو اقتصاديًا فی سیاق آخر. وعلی سبيل المثال. فان مائتى دولار ليست 
مبلفا کبیر! اذا كانت القيمة المائدة من انفاقها خمسمائة دولار. هذه الصفقة - اذن 
- ليست شيئًا بصعب فهمه. وإذا فكرت فى الأمر فانه ليس من النطقی أن نشتری 
شيئًا OY‏ سعره جيد. فكيف سیکون الأمر إن كان هذا الشىء غير مرغوب أو مفيد أو 
ضرورى على أية حال؟ هل ستشتری ذلك الشىء لسعره al‏ لسبب آخر؟ انك عندما 
تجيد توضيع مدى تحسين النتج الذى تقدمه لحياة عملائك وأنك تساعدهم على 
الانتقال من حالتهم الحالية إلى موقف مرغوب. فعادة ما يكون السعر آخر ما يثير 
اهتمامهم. 


قوة الاسئلة 


من الفوارق الکبری بين المقنمين العادیین والقنمین ذوى النجاح العالی قدر الحدیث 
الدی يتحدئونه. وعدد الاسئلة التى بسالونها. sa)‏ اکتشفنا أن المنمین المظماء 
يطر حون على جمهورهم الأسئلة بنسبة ۲۰۷ اکثر من زملائهم التوسطین. فکر فى 
هذه الاحصائية. ففى حين يسأل المقنع العادی ستة أسئلة يطرح المقنع العظیم ستة 
عشر سؤالا. قد يبدو هذا مستفربًا. ولكن المقنعين الناجحين للفاية يتحدثون أقل مما 
يتحدثه زملاؤهم الأقل نجاحا. ولماذا هذا؟ يطرح كبار المقنمين المزيد من الأسئلة ثم 
يتركون الفرصة لجمهورهم للتحدث. إن من يطرح الأسئلة يتحل بالسيطرة. بينما 
من يتحدث طوال الوفت لا يتحلى بها. يمكنك السيطرة على النماش وتوجيهه من 
خلال الأسئلة. وبمجرد أن يبدأ جمهورك فى السؤال. يكون الموقف قد تبدل, حيث 
تكون فد ققدت السيطرة. 
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فکر فى السیناریوهات الثلاثة التالية للاسئلة والاجوبة. وستری بوضوح أن من 
يطرح الأسئلة یتحل بالسيطرة. فى حين - وربما كان هذا مدهشا - أن من يتحدث 
طوال الوقت ليست لديه سيطرة: )١(‏ صاحب عمل يجرى مقابلة مع متقدمين لشغل 
وظيفة لديه. (Y)‏ طبيب أثناء تشخيصه لمريض. ales (Y)‏ يستجوب شاهدا. 
لاحظ أن من يطرح الأسئلة فى كل هذه الواقف لديه نوع من السلطة أو التوجيه. ولا 
يختلف الأمر كثيرًا عندما يأتى لك شخص باحثا عن منتج أو خدمة معينة تناسب 
احتياجاته. عندما تقوم بدور "المستجوب". فانك تبحث عن كل المعلومات التى تحتاج 
اليها dan gil‏ جمهورك على أفضل نحو مع الحفاظ على السيطرة على المسار الذى 
تأخذه المناقشة. والأهم من كل شىء أنك تقود الحديث باتجاه ننيجة نهائية مطلوبة 
بشدة. وهی تحقيق الاتفاق مع الجمهور. وسوف يحبك الجمهور بسبب هذا: لأنك 
تتركهم يقولون كل شىء ويفعلون كل شىء. ولذلك. فسوف يقتنعون بصورة أساسية 
من خلال اقناع أنفسهم بأنفسهم. وهنا تكون col‏ - وببساطة - مستمفا A,‏ 
lam pay‏ ومداقعا عن جمهورك وتهتم بصالحه! 

من الأسباب الأخرى لكفاءة وأهمية الأسئلة هى أنها تساعدك على التفلب على 
التوجه الطببعى السائد لدى معظم المقنعين المتمثل فى التحدث كثيرًا جدًا. ولقد سبق 
أن ناقشت فى الفصل الثانى أن الحديث الكثير من أكبر مخربات الإقناع. فلا شىء 
بقتل قدرتك الإقناعية أكثر من الثرثرة. فجمهورك يريد العمل أو حل المشكلة. وليس 
الاستماع لما تقوله من عرض عن المنتج بالكامل. ربما استمم لك جمهورك بصورة 
مهذبة. ولكن احتكارك للحديث. وذكرك للمزايا التى يقدمها منتجك بحماس. 
والتى لا علاقة لها باحتياجاتهم واهتماماتهم يجعل عقولهم تهيم باتجاه المورد الذى 
ينجهون اليه بعدك. وعندئذ. يضيع كل Jal‏ فى الإقناع. ان كثرة المعلومات تضفط 
جمهورك LEN‏ ۱ 

aai‏ فائدة أخيرة لطرح الاسئلة اثناء عملية الإفناع. وهی أن الاسئلة تجعل 
جمهورك مشاركا. إن المقنعين العظماء يستثيرون تفكيرنا ويجملوننا نشاركهم. وكلما 
سمعنا سوالا. Ulla‏ نبعث بصورة فطرية عن اجابة عنه. وهذه استجاية طبيعية. 
وحتی لو لم ننطق بالاجابة. فإننا نفکر فيها فى عتولنا. وعندما تطبق هذا المبدأ 
فى لقاءاتك الاقناعية. فاحرص دائما على اشراك جمهورك من خلال طرح الأسئلة 
"السهلة" Val‏ ضع الاستلة العامة Vol‏ ثم الآسئلة الحددة بعد ذلك. ينبغى أن تجمل 
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جمهورك يشعر بالراحة والاسترخاء. حیث يتشجع الناس بالا جابات التی یعرفون آنها 
صحيحة. والتی لا تحرجهم. ولا تثیر لدیهم أى جزع أو قلق. 

عندما يطلب آحدهم نصيحة. أو LU‏ أو شراء شىء. أو اجراء تفییر فى 
حياته؛ فان كل هذا محاولة منه لتحسین موقفه الحالی. إن الشكلة الاساسية هنا 
هی حاجة انفعالية. فالنتج الفعلی نفسه ليس الا وسيلة من أجل غاية ولیس هو 
نفسه الحل. فالحل هو الرضا الانفعالی الذی يقدمه النتج. وهذا هو سبب أهمية 
طرح الأسئلة. انه من الحماقة أن تصدر أحكامًا عن نوايا جمهورك قبل أن تسألهم 
الأسئلة وتکتشف ما بهمهم sl)‏ ما يحركهم بالفعل). وریما كان الشتری الحتمل 
يرغب فى منتجك. ولکن ما سبب رغبته فیه؟ هذه العلومة هی ما تحتاج إليه فلا 

يعرف القنسون العظماء أنه عندما بقیم شخص ما یقدمونه من منتجات أو 
خدمات. فان ذلك الشخص يبحث عن أسباب لعدم الشراء. وهذه آلبة دفاعية 
pap‏ فعضما ly‏ الشخص ip lal raa‏ انه انقرار 
هو القرار الصحیح, فإنه يبدأ فى البحث عن مبررات لشرائه. إننا عندما نقضی 
الكثير من الوقت والجهد فى التوصل لالتزام. فإننا نحاول أن نشمر ob‏ قر ارنا له ما 
یبرره. وکیف يفيدك هذا کمقنم؟ انك عندما تساعد جمهورك على رژية عدم التوازن 
بين حالته الحالية وحالته المرغوبة. وعندما يشعرون بالتحفیز على التحرك. قلا بد 
أن تحصل على التزامهم بسرعة. إنهم سيبحدون عن دعم إيجابى ليشعروا بالأمان 
فيما أوجدوه من توازن جديد. وأنت إذا لم تحافظ على هذا الزخم. فسوف تضصعف 
حماسهم وطافتهم. مما يجعل الشكوك نس لل إلى عملية اتخاذهم للقرار؛ وبالتالی 
يقررون العودة إلى حالتهم السابقة من الشعور بالراحة. 

ويطرح عظماء القنعین اسئلة ذات نهايات مفتوحة؛ OY‏ هذه الأسئلة تمكن 
جمهورهم من التعبير عن مخاوفهم ومشاعرهم. إن جمهورك يريد أن يشعر بأنك 
تهنم بمصالحه. وبالإضافة لذلك. فإن الاسئلة ols‏ النهايات المفتوحة تقدم اجاباتها 
المزيد من العلومات. Lal‏ الاسئلة التی تقتصر اجاباتها على نعم Yy‏ فإنها Y‏ تقدم 
الكثير مما يمكنك الاعتماد عليه للمواصلة. تذکر أنك تجمع معلوفات: ولذلك ينبفى 
أن تصرف جیدا كيف تقترح بدائل تفی باحتیاجات ورغبات الطرفین. انك بحاجة 
لأكبر قدر ممکن من العلومات حتی تهيئ موقفا يفوز کل أطرافه. واليك بعض الأمثلة 
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الجيدة على الأسئلة ذ ات النهایات الفتوحة التی يس تخدمها کبار المقنعين لساعدة 
جمهورهم على المشاركة: 


a‏ أين وجدت...؟ 
La 5‏ رانك isis a‏ 


m‏ هل فکرت من قبل فى أن...؟ 


كيف تؤثر الحالات المزاجية 
على الا قناع؟ 


تؤثر حالاتنا المزاجية على الأحكام التى نصدرها وعلى استمد ial‏ لقول نعم. وعندما 
يكون من تحاول إقناعه فى حالة مزاجية جيدة. فالاحتمال الأكبر أن يقبل ما تعرضه 
dale‏ والعکس صحيح فإذا لم يكن فى حالة مزاجية جيدة. فالاحتمال الأكبر أن 
يرفض العرض. وهذه ميزة عظيمة لك عندما تريد الاقناع. حيث يخلق عظماء 
المقنعين الحالة المزاجية الصحيحة. حيث بضمون الناس فى حالة سعادة LEY‏ عندما 
نشعر بالسعادة. فإننا نفكر فى الأفكار السعيدة ونستدعى من ذاكرتنا الخبرات 
والأفكار السعيدة. وبالمكس. فإننا عندما نكون فى حالة مزاجية سلبية. فان الأفكار 
التعيسة تقلب علينا. ونستحضر من ذاكرتنا المعلومات السلبية. 

اذا استطعت التأشير على الحالة المزاجية للا شخاص, فستقل احتمالات ابداء 
الاعتراضات من طرفهم. وكيف تؤثر على الحالة المزاجية لجمهورك؟ أهم شىء 
هوأن تكون أنت نفسك فى حالة مزاجية جيسدة. وحتى إن كان جمهورك فى حالة 
مزاجية إيجابية من البداية. فان حالتك المزاجية السيئة سرعان ما سته 
آرواحهم العنوية (حتی إذا حاولت إخفاء ذلك). وعندئذ تقل احتمالات نجاح الاقناغ 


«ALLA بدرجة‎ 
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آوضحت دراسة مدی تأثیر الحالات الز اجية لمن حولنا وتوجهاتهم على استجاباتنا 
وردود آفعالنا. حيث جلس ثلائة أشخاص لتناول الطعام las‏ - كان اثنان منهم 
مشارکین فى التجربة بینما كان يتم تقییم الشخص التالث دون أن یدری لقیاس ان 
كان شریکاه على الطعام قد غيرا رأيه عن الطعام al‏ لا. وكان الشارکان فى التجر à‏ 
يتصرفان بأسلوب غير مقبول وغير سار. وفى مناسبة آخری. وضع هذا الشخص مع 
مشاركين آخرين فى نفس المكان. وقدم لهم نفس الطعام. ولكن الاختلاف فى هذه 
المرة أن المشاركين الجديدين فى التجربة كانا ممتمى الصحبة. ومسليين وممتعين. 
ما رآيك فى مدى اختلاف تقييمات الشخص الثالث للطعام؟ أجل. aad‏ كان تقييمه 
ala‏ الأول سب بینما كان تقييمه للطعام الثانى إيجابيًا رغم أن الطعام لم يختلف 
فى الرتین. 

هناك دليل على أن الحالة الزاجية عامل حاسم فى الاقناع. بل إن الوسائل 
البسيطة لرفع الحالة المزاجية تجعل الإقناع أكثر سهولة. ويفلب على من يشرف على 
مقابلات التقدم للعمل وهو فى حالة مزاجية جيدة أن يمنح المتقدمين للعمل تقديرات 
أعلى '. والحالات المزاجية الإيجابية تزيد الإبداعية أيضا. وهی عامل حاسم لعظماء 
المقنعين ''. والمستهلكون ممن هم فى حالة مزاجية جيدة أكثر Ges‏ بالخصائص 
الإيجابية فى النتجات أو الخبرات التى يمرون بها . وكما يعلم كل الأطفال. فان 
الآباء وهم فى حالة مزاجية جيدة يغلب عليهم أن يكونوا أكثر مرونة. 

لتأكيد هذه النقطة. سوف ألقى الضوء على دراسة أخرى جرت فى غرفة بفندق 
ليست بها نافذة أو أية وسيلة يستطيع شاغل الفرفة من خلالها معرفة الطقس 
بالخارج. وعندما يطلب نزيل هذه الفرقة خدمة الفرف. يصف له العامل بخدمة 
الغرف الجو بأنه بارد وممطر. أو بارد ومشمس. أو دافن وممطر. أو دافن ومشمس. 
ما رأيك فى مدى تأثير هذه التقارير السارة أو غير السارة على قدر البقشيش الذى 
يدفعه النزيل للعامل؟ من المثير أنه لم يبد أن هناك فارقا كبيرًا بين إن كان الطقس 
دا pl‏ باردًا. ومع ذلك فمندما یقول العامل إن الطقس مشمس. فان البقشيش يزيد 


"Y بنسبة‎ 
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كيف تنم عقد | لصفقة 
بالطريقة الصحیحة؟ 


يستطيع المقنعون تعلم بعض الأشياء من العاملين بالمبيعات (تذکر أن كلا Lis‏ یبیع 
(Éi‏ ذكرت فى الفصل السابق أن مهارات ale!‏ عقد الصفقة ليست الهدف 
النهائى للإفناع. ومع ذلك فإن القدرة على alas!‏ عمد الصفقة مهارة يمكن تعلمها 
لتستخدم بالطريقة الصحيحة وفى الوقت الصحيح. وغالبًا ما يستخدم المقنعون 
مهارات إتمام عقد الصفقة أو الدعوة للعمل بطريقة غير صحيحة. ويؤدى هذا إلى 
خلق شعور بعدم الراحة والتوتر بين المقنع وجمهوره. طالما كانت فكرة plo‏ عقد 
الصفقة تعنى ممارسة الضفوط على العميل حتى يشترى. وهذا تعريف خاطی تماما 
ولا مجال له فى عالم الأعمان lalla‏ واذاكان هناك شخص بستخدم أسالیب عدوانية 
ضاغطة لاتمام عقد الصفقة. فان قدرات هذا الشخص الاقناعية ضعيفة Vas‏ لذلك 
يلجأ لهذه الأساليب تعویضا عن افتقاره للمهارة الهنية. 

وغالبا ما تستخدم مهارات اتمام عقد الصفقة بطريقة مبالغ فيها أو بالطريقة 
الخطا. اما عندما تستخدم بالطريقة الصحيحة وبدرجة معقولة. فقد تصبع ¿lol‏ 
تأثیر قوية من خلال مساعدتها للآخرين على اتخاذ القرار بصورة مضبوطة. والهم 
هو أن تستخدم مهارات |تمام عقد الصفقة بالطريقة الصحيحة فى أى جانب من 
جوانب الاقناع. وهنا ستحصل على الوافقة من جمهورك. إن هذا الوقت ليس وقت 
اللف والدوران أو التردد. ولقد لاحظت أن الکثیرین من القنعین یتماملون مع إتمام 
عقد الصفقة كما لو کانوا رجالا يطلبون من فتیات جمیلات مواعدة غرامية. حيث 
یفعلون أى شىء ویتحدئون عن أى شىء الا الحدیث فى لب الوضوع مباشرة. وثمة 
ملحوظة مثيرة. وهی أن 50/ من الجمهور یقولون إن اللف والدوران, وعدم الوصول 
إلى لب الوضوع بطريقة مباشرة أثناء عملية اتمام عقد الصفقة pal‏ يضايقهم T‏ 

ويعرف عظماء القنعین كيف يقرأون دلائل الشراء لدی جمهورهم ویفسرونها. 
وينبفى أن تتعلم أنت أيضا قراءة هذه الدلائل Gly‏ تمرف معانیها. وبالثل. فسوف 
یخبرك جمهورك متی وأين تطلب عروض العمل معهم. إن معظم القنمین مبهورون 
للغاية بما لديهم من معرفه عن منتجاتهم وخدماتهم لدرجة یمجزون معها عن رؤية 
أية دلائل للشراء. ومع ذلك فانك عندما تحترف فن الاقناع. فسوف تتمرف على هذه 
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الدلائل من خلال لفة جسم جمهورك وأسئلته. وعينيه عندما يكون مستعدا للشراء. 
وعندما تضيع منك هذه LU al‏ وتضيع عليك الفرصة. فان عبنی جمهورك تهيمان 
بعيدًا عنك. وتضيع عليك القدرة على الإقناع. وبدلا من الوقف الذى تفوز فيه جميع 
الأطراف. فإنك تسس موقفا تخسر جميع أطرافه. حيث تكون الصفقة قد ضاعت 
وسط الكلام. 


pb 


توضح معظم البحوث أن الصفقة تعقد بعد خمس محاولات فى التوسط. وهذا التوجه 
هو سبب تمیز المقنمين العظماء بقدرة هائلة على تحمل الناس. فلابد أن یتجاهلوا 
أثر تمرضهم للرفض. ویواصلوا العمل باصرار کبیر إذا آرادوا أن یواصلوا النجاح 
فى العمل. وتوضح الدراسات أن معظم القنمین یستسلمون فى العادة بعد محاولة 
أو محاولتين. ما عظماء القنمین فانهم یعرفون متی یواصلون ومتی ینصرفون 
كأصدقاء. ومع ذلك. فسوف پدهشك عدد الصفقات التی يتم عقدها نتيجة محاولة 
القنم مع جمهوره أكثر من مرة. وفی ضوء هذا التوجه. فانه من الأكثر غرابة أن أكثر 
من ۸۰/ من العاملين بالمبيعات لا یزالون یحجمون عن معاودة التعامل مع عملائهم 
الحتملین بعد الرفض الأول منهم. 

إننا عندما نتعرض للرفض فى البداية. فإننا نقلع لأننا نظن أن من رفض قد 
أمعن التفكير ثم توصل إلى نتيجة لها ما يبررها. ولكن الأمر ليس كذلك فى معظم 
الحالات. قالناس تنسى أو تتشتت. ولذلك السبب. فان التكرار والمواصلة مهمان فى 
عملية الإقناع: لأنه كثيرًا ما تكون الحال أن الناس لم يمعنوا فى التفكير las‏ يكفى 
وليس أنهم يرفضونك. 

وفى عالم المبيعات. يعتبر النجاح فى إتمام ۸۲۰ من الصفقات نجاحا كبيرًا حتى 
بين العاملين المخضرمين. والسؤال هنا هو: هل معظم الناس لديهم ما يكفى من 
الإصرار لإجراء عشر مكا مات هاتفية بعملاء محتملين ليفوزوا منهم بعميلين يوافقان 
على عقد الصفقة؟ اوهل لديهم ما يكفى من المثابرة - إذا لم يكونوا من المخضرمين 
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بعقد صفتة و احدة؟ الا جابة هى لا: GY‏ معظم الناس ینز عجون بشدة عندما pats‏ ضون 
للرفض من اول شخص. ومع دلك فلیست هذه هی الطريقة الناجحة. الجز : الاول 
من الثابرة - اذن — هو معرفة عدد مرات الرفض التى ستتمرض لها قبل أن تحصل 
علی التبول. 


قوانین الاقناع الاثنا عشر 


یعرف عظماء المقنعين ویفهمون طريقة تفکیر ا لستهلك وعلم نفس الاعتراض. ویمرفون 
أن معظم عملية الاقناع یتضمن مثیرات على مستوی اللاوعی. ولقد توصلت إلى اثنى 
عشر فانونا للؤفناع دون !دراك الجمهور. ومعرفة هذه القوانين هی الخطوة الاخیرة 
فى الاستمد اد للتعامل مع أى نوع من آنواع الاعتراض التی قد تواجهك, وعندما تفهم 
هذه القوانین. قسوف تفهم الطبيعة البشریة, وعندما تفهم الطبيعة البشریه, ستفهم 
وستعرف كيف تستجيب لهذا الاعتراض بطريقة ایجابية مراعية مساعدة. إن 
aga‏ هذه القوانین اللاواعية ومعرفة مدی تشکیلها للسلوك الانسانی سیساعدك 
على زيادة اقناعك. واجادة هذه القوانین والسيطرة علیها pal‏ لا غنی die‏ لكل 
من يرغب فى أن یصبح مقنما متمکنا. واذا آردت اطلالة سريعة على هذه القوانین 
الائنی عشر التی آوردتها فى Maximum Influence US‏ قزر الوقع الالکترونی 
www.persuasioniq.com‏ 


الفصل الخامس 
مهارة الإقناع rz‏ 


الألفة الفورية والتوافق الاجتماعى 


قيل لنا جمیفا: "لا تحكم على كتاب من غلافه". لکن هذا لا يحدث حقا؛ فكل انسان 
بحكم على غيرد سواء بطريقة مقصودة al‏ لا: OY‏ الناس فى حالة دائمة من اصدار 
الأحكام على الآخرين وتصنيفهم وتقسيمهم إلى قوالب. وهناك الكثير من هذه 
القوالب مثل: حاد. وغريب. وغريب الأطوار. وذكى. وغبى. وممل, وقوى. ومزعج. 
وغيرها الكثير. ولكن اليك ما توصلت إليه فى البحوث التی أجريتها. عندما تترك 
عن نفسك صورة ايجابية آثناء اقناعك لفيرك. فان احتمالات الإفناع تبلغ ۰/۸۵ Lal‏ 
اذا كانت الصورة سلبية فان احتمالات الإقناع تبلغ 10 فقط. 

والقنم المتمكن يستطيع التواصل مع أى شخص فى غضون ثلاثين ثانية أو أقل. 
حيث لا يستفرق تكوين الانطباعات الأولى الا ثوانى محدودة. ومع ذلك فإن هذه 
الانطباعات تستمر على مدار الحياة. وهذة مهارة لابد من تطویرها: لان الاسمنت 
تخت بسرطة: كرك یت أن كون eS a das‏ ان ذلك 
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الحکم أو الر ای الأول عنك مهم جدًا لنجاحك: ففى Lille‏ الحموم هذا قد لا تتاح لك 
فرصة ثانية: لدلك لابد أن تنجع من الرة الاولی. 

هل سبق لك أن قابلت شخصا غریبا عنك تماما وتألفتما بسر aal Sac‏ كان لديك 
الکثیر لتتحدث عنه وکدت تشمر بأنك قد قابلت ذلك الشخص من قبل. لقد شعرت 
براحة بالغة تجاه ذلك الشخص حتی استطعت ان تتحدث معه فى أى شیء, بل Lag‏ 
لم تشعر بمرور الوقت عليك وأنت تتحدث معه. وکان كل شىء USL)‏ بینکما. وشعرت 
بان افكارك متوافقه مع افکاره. واستمتع كل منکما بقضائه الوفت مع الاخر . هذه هی 
الألفة. 

والالفة تعنى التوافق مع غيرك على نفس موجة التفکیر , وهی أساس الثقة المتبادلة. 


الألفة قد تحدث بين أناس ليس بينهم الكثير من الاهتمامات المشتركة. 

ولا يستطيع الکثیرون من المقنعين معرفة إن كانوا فى حالة من التواصل أم Y‏ حيث 
یمتقدون أنهم يفعلون كل شىء كما ينبغى. ویفعلون الأشياء التى عادة ما تقيم الألفة 
مثل اظهار الود والحماس والبهجة. ومع ذلك. فالحقيقة أنهم فى معظم الحالات لا 
يوجدون ألفة. ويمجزون عن الترابط مع جمهورهم. توضح الدراسات أن INO‏ من 
الناس لا يحبون "الدردشة الكثيرة المبالفة فى الود". وان ZAA‏ منهم لا يوقفون من 
يلجأ لهذا الأسلوب ' حتى لو ضايقهم. وهنا يتبادر إلى آذهاننا رجل المبيعات الثرثار 
Cual‏ الذى يبدى الود. ويلقى نكات سيئة. ومع ذلك يظن أن معظم الناس يحبونه. 
ولعلك قابلت شخصا كهذا. فماذا تفعل عندما تقابله؟ إذا كنت مثل معظم الناس. 
فانك تتحمل هذه المقابلة بأدب وتهذيب. وتنتحل عذرا من نوع ما لتتخلص من هذا 
الشخص. ثم تعزم على ألا تشترك معه فى أى حديث بعد ذلك. راجع الواقع. فربما 
كنت أنت هذا الشخص المضايق. 


الأرنب ذو الاصدفاء الکثیرین , Wer‏ خيالية 
كان هناك أرنب يحظى بالشعبية بين الحيوانات الأخرى. حيث كان الجميع يزعمون أنهم 
أصدقاء له. وذات يوم سمع ذلك الأرنب أصوات كلاب قادمة نحود. فتمنى لو استطاغ 
الهرب من الكلاب بمساعدة أصدقائه الكثيرين. فذهب الى الحصان وطلب منه أن يحمله 
على ظهره بعيدا عن الكلاب. فأحجم الحصان وتعلل بأن لديه عملا يؤدبه لصاحبه 
قائلا: Ul"‏ على يقين من أن أصدقاه‌لد الكتيرين سوف بهبون لساعدتك". قذهب SAI‏ 
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للثور. وهو يأمل أن تخيف قرونه الحادة الكلاب. فقال الثور: "أسف جدا. ولكن Sa‏ 
موعدا. ومع ذلك UL‏ واثق من أن صديقتنا المنزة ستفعل لك ما تريد". لكن العنزة 
خافت من آن‌تجرح. ذهب الأرنب إلى الخروف وهو y‏ من أنه الصديق الصحيح SI‏ 
يلجأ اليه وأخبره بالقصة. فقال الخروف: "ربما فى مرة آخری يا صدیقی, فأنا لا أحب 
التد خل: GY‏ من الشهور عن هذه الکلاب الفترسة أنها تأكل الضأن كما تأکل الارانب". 
وكأمل آخیر. لجأ الارنب الى الضب. فاعتذر له عن عدم قدرته على مساعدته لأنه لا 
يريد تحمل هذه السئولية. وعندنذ كانت الکلاب قد اقتربت. وقرر الأرنب الهرب. وکم 
كان حسن alas.‏ عندما استطاع الهروب من الکلاب. 


العنی: سیبدو الجمیع بمظهر الاصدقاء حتی یأتی وقت حاجتك لساعدتهم. وسیتصرف 
الجمیم كما لو کانوا یحبونك حتی تطلب اجراء عمل معهم. 


اقامة الالفة اللحظية 


یغلب على أتباع المدرسة القديمة فى الاقناع أن يد خلوا إلى مکاتب من يحاولون اقناعهم 
ویبحئون عن أشياء معلقة على الجدران أو الکاتب لیدردشوا حولها ثم یستخدمون 
هذه الدردشة لحاولة اقامة رابطة مع العمیل الحتمل. ومع ذلك. فان العالم الذى 
نعيش فيه llo‏ يختلف اختلافا كبيرًا عما كانت عليه الحال منذ عقود. حیث آصبح 
الوقت Éb‏ آهم شىء. ولا كان جمهورك مضفوطا فى وقته. فلابد لك أن تدخل فى 
صلب الوضوع مباشرة: لأن معظم الناس لا یقدرون الدردشة عديمة الفائد ة. يوضح 
معظم البحوث أن الناس لا تقدر الدردشة غير الطلوية. ویعتبرها الکثیرون شیئا 
نیئا والناس پشترون ممن يعرفون احتیاجاتهم ورغباتهم. US‏ اجرائی البحوث 
لتألیف هذا الکتاب. قال لى عدد من الدراء انهم قد آزالوا أشياء من مکاتبهم Ja)‏ 
الکئوس. وعصی لعب الجولف, والصور, وأسماك الزينة) حتی لا یجبرهم العاملون 
بالبیعات الزعجون على الدخول فى دردشة بشأنها مرة آخری. 

كيف تتأکد من أنك تتواصل بالفعل؟ ینبفی أن تکون ودود! دون تصنع. ینبفی أن 
تجمل الآخرين يشاركونك دون أن تضایقهم. ينبفى أن تکون متحمسا دون أن تملی 
على الناس ما یفعلونه. انك إذا استطعت توظیف فود "رادار الالفة " لديك , فستستطیم 
قراءة الدلائل غير اللفظية. و اکتشاف الرسائل غير النطوقة. و التعرف على الشاعر 
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الحقيقية خلف تعبیرات الوجه. ولفة الجسم والتوجه. du‏ من استخدام أسلوب 
جامد سابق الإعداد. سیساعدك رادارك على مر افبه مدی استقبالهم لرسالتك على 
مدار تعاملك معهم. ان عظماء aiall‏ يوفقون کل عرض نقدیمی بحسب ظروف 
موقنهم وجمهورهم. ان اضافة لسة شخصية لكل حوار تضفی الحيوية اللازمة 
للملاقة الإقناعية. وتزید احتمالیات شمور جمهورك بالارتباط معك زيادة هائله. إننا 
نضم أنفسنا فى موقف ضعف كلما احتجنا لردود شخص. سواء تمثل هذا الردود 
فى الرأى فى منتج جدید. أو الحاجة للنصيحة فى مشكلة شخصیة؛ LIY‏ بفعل هذا 
نعترف بأننا نحتاج للمساعدة. وعندما نكون فى هذه الحالة. Lila‏ نمرف ما !ذا كان 
من يحاول اقناعنا يضع مصالحنا نصب عينيه ام Y‏ 


" لیست وظيفة عميلك أن يتذكرك , 
بل من واجبك ومسئوليتك أن تحرص على ألا ينساك" . 


— باتريشيا فریب 


اننا نعرف عندما نقابل شخصا لاول مرة أننا نتمرض للتقییم من خلال ماضینا. 
والتوقعات التی تم توصیلها La)‏ قاله الناس (Lic‏ ولفة أجسامناء ونفمات أصواتنا. 
واختیارنا للکلمات. ولذلك, فإن معرفة كيفية رؤية الآخرين لك pal‏ حاسم لنجاحك. 
اننا ماهرون للفاية فى تصنیف الناس لنقرر إن کانوا یستحقون نقتنا فيهم أو تماملنا 
معهم فى عمل. ولتوضیح ذذلك, فقد تم | جراء دراسة على طلبة جامعیین عرض علیهم 
فیها مقطع فیدیو مدته ثانیتان لأحد الأساتذة. ثم أجرى استطلاع آراء على الطلبة 
الذين آنهوا الوسم الدراسی متتلمذین على يدى ذلك الاستاذ . وعلی الطلبة موضوع 
الدراسة الذین لا يعرفون هذا الأستاذ الا من خلال مقطع الفیدیو ذى الثانیتین. فکان 
تقبیم کفاءة هذا الأستاذ متماثلا من طلبة الجموعتین. وبمعنی آخر. فان الطلبة 
الذين لم يروا الاستاد الا لدة ثانیتین فى مقطع الفیدیو قد قیموا هذا الأستاذ بنفس 
تقییم الطلبة الذین تتلمذو! على يديه على مدار فصل دراسی کامل. 

يغب علینا أن نحكم على الناس بسرعة. وعادة ما يكون هذا الحکم السریع 
صحيعا. عندما نقابل شخصا لاول مرة. يغلب علينا تصنیفه فى نفس فة شخص 
آخر نعرفه بالفعل . ان الصفات الايجابية أو السلبية للشخص الذی تشبهه غالبا 
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ما يتم الصاقها بك (سواء كان هذا عدلا أم (Y‏ وخلاصة القول هى أن جمهورك 
سيجيد تقييمك خلال الثوانی الاولی لقابلته لك. ویعرف عظماء المقنعين كيف 
یترکون انطباعات طيبة فى هذه الثوانى القلائل الأولى. وهده الشاعر سوف تستمر 
de‏ هداز Sheil‏ 

تؤكد المدرسة القديمة فى الاقناع على النتيجة النهائية: عقد الصفقة. أو alas!‏ 
عقد البيع. وكان الترکیز من قبل على الحصول على الصفقة وليس على إقامة علاقة 
صادقة ودائمة مع شخص فعلى. ومشكلة هذا التوجه أن الموقف الإقناعى ليس ترتيبًا 
ثابتا أحادى الجانب. إن من نريد اقناعه ليس AES‏ صماء يقبل كل ما نقوله دون 
تساؤل. بل هو إنسان iuo‏ مما يعنى أن التحاور SUS daa‏ الجوانب. لابد أن تؤسس 
Gs‏ فى مرحلة مبكرة من الحوار مع جمهورك. وأن تترك لديه انطباعات أولى 
دائمة. ولابد أن تحافظ على هذا الوئام. 

لا يعرف الكثيرون من المقنعين كيف يواصلون ذلك الترابط على مدار الحوار 
بالکامل؛ فهم يجيدون البدء. ومساعدة الجمهور على الشعور بالراحة تجاههم؛ ومع 
ذلك فعندما "يبدأون فى العمل". فان كل سلوكياتهم تتفیر فجأة. حیث قد يتحول 
أسلويهم غير الحاد إلى أسلوب حاد جامد أثناء حدیثهم عن لب الموضوع. ما الذى 
تعتقد أن يفكر فيه الجمهور عندما يحدث هذا؟ لقد تحول الشخص الذى كانوا 
يتسامرون معه على مدار الدقائق المشر الأخيرة إلى شخص مختلف تمامًا؛ فأى 
هاتين الشخصيتين شخصيته الحقيقية؟ 

ثمة علاقة مثيرة بين القضايا المرفوعة على الأطباء فى المحاكم ودرجة حب المريض 
للطبيب. حيث توضح إحصائيات القضايا المرفوعة على الأطباء بسبب الأخطاء المهنية 
أن المرضى الذين يشعرون بأنهم يتعرضون للضفوط ويتلقون معاملة دون المستوى. أو 
بتجاهل أطبائهم لهم (وكل هذه ضربات توجه إلى تقدير الرضی لذواتهم ) يزداد 
احتمال مقاضاتهم لأطبائهم." ويتضع بالدليل أن الناس لا يقاضون الأطباء الذين 
يحبونهم على اخطائهم المهنية. وهذه العلافة تنطبق على Jalal!‏ بالإفناع ايضا وعلى 
ما يقدمه من منتجات أو خدمات وعلى رعايته طويلة الأمد لعملانه. 

لا يركز عظماء التنعین فى مقابلاتهم الإقناعية على "ضربة البداية" الاولی. أو 
"اتمام الصفتة" النهائى. بل يحافظون على ag‏ والارتباط من خلال مواصلتهم 
التوافق مع جمهورهم منطتيًا وانفعاليًا. اعتبر أن جمهورك صديق سوف تراه. وتجرى 
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العمل معه مرة أخرى. ولا تسمح لنفسك بأى تفیر مفاجن فى الحالة الاتفعالية, وکن 
مرا ومستعدا للتوافق مع الکثیر من الحالات المزاجية والانفعالات التی قد يشعر بها 
جمهورك. 
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ضرورة الاستماع 


" الاستماع تعلم, والفهم الهام" . 
— مثل صینی 
الاستماع الجید من أفضل طرق اقامة الألفة والحفاظ علیها. إن معظم الناس 
یسمعون, ولکنهم لا یمرفون كيف ینصتون. والاستماع هو إحدى تلك الهارات التی 
یظن الکثیرون أنهم یجیدونها, ولکننا لا نزال سيئين فیها (وهذا مثال آخر على 
آثر ووبیجون!). اننا نظن أننا نعرف کل شىء عن الاستماع, وبذلك نجیده, ومن 
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سوء الحظ أن هذا بعيد كل البعد عن الحقيقة. توضح الدراسات أن ضعف مهارات 
الاستماع مسئول عن ۸1۰ من كل صور سوء التفاهم '. بل إن محترفی الاقناع آنفسهم 
- الذین ربما یکونون أكثر من يروجون لأنفسهم على آنهم خبراء فى فن الاستماع - 
لدیهم معدلات ضعيفة فى مهارات:الاستماع. عندما طلب من عملاء الشرکات تقییم 
مندوبی هذه الشرکات, قالت نسبة ۰ 0 منهم إن مندوبى هذه الشرکات یتحدثون أكثر 
من اللازم. وانهم لا یتوافقون معهم کمشترین. وحتی عندما یطرح هؤلاء الندوبون 
أسئلة. فانهم Y‏ یطرحون الأسئلة الناسبة, ولم يقل إلا واحد فى المائة فقط من هؤلاء 
العملاء إن هؤلاء الندوبین یتمتعون بقدرات اقناعية '. 

وثمة فكرة آخری مفلوطة شائعة. وهی أن عظماء القنعین یستمتعون بالتحدث 
مع الناس أو انبساطیون. وهذا ¡Las‏ حیث أوضح أحدث البحوث أن الانطوائیین 
یتفوقون على الانبساطيين فى القدرة على الاقناع. لماذ ا؟ لأنهم أكثر استماعا ‏ ویطرحون 
اسئلة Sh‏ ویکتشفون احتیاجات 
جمهورهم. وعلی الجانب الآخر. فان معظم 
الانبساطیین یفمرون جمهورهم بقائمة 
طويلة Lilja‏ ما یقدمونه وخصائصه 
Jal ule‏ أن يثير آحدها انتباه الجمهوز. 
وخلاصة القول ان الانطوائیین أفضل 
استعداذا لاستشعار احتیاجات جمهورهم 
ورغباته. يبدو الانبساطیون كما لو کانوا 
أتباع الدرسة القديمة فى الإقناع: فى حين 
يبدو الانطوائيون كما لو كانوا مستشارين 


يرغب الناس فى استشارتهم. 


یمود جانب كبير من سبب ذلك إلى Uil‏ 
نتحدث كثيوًا جدًا. اتنا Ld za‏ نسامد 
الناس بتقديمنا لهم شروحًا طويلة عميقة. 
وقد يكون هذا مناسبًا فى بعض المواقف. 
ولكنه غالبًا ما يؤدى إلى تغييب الجانب 
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الانفعالی لدی الجمهور. فلنواجه الحقيقة: إننا متمرکزون حول آنفسنا ومصالحنا. 
ومستفرقون فى أنفسنا. اننا نتحدث كثيرًا لرغبتنا فى أن نشعر بآهمیتنا, وبأننا لدینا 
معرفة. وبأننا مفیدون, ومع ذلك فإننا بذلك نواصل الترکیز على آنفسنا - على 
مستوی اللاوعی - وفی أثناء ذلك پنسحب ترکیز النقاش عن الجمهور. فیبد أون فى 
الانسحاب من الوقف. 

SOOT‏ فى عکس ذلك الوضع: اذ | قللت حديثك. واستثمرت کل طاقتك وانتباهك 
pail‏ جمهوراك بالراحة والأهمية alg‏ تفهمه — 151 استطمت شاا أن تشعرهم فى 
هذه اللحظة بأن عالك يدور حولهم - فاعلم پا صدیقی أنك قد أقمت ألفة قوية وولاء 
على مدار الحياة لدیهم. تذکر أن جمهورك لا يريد laglo‏ من العلومات. بل الشعور 
بانه أولويتك الأولى. انهم بحاجة ليشعروا بالثقة فى قدرتك على أن تجد حلولا U‏ 
یواجههم من «bass‏ وایجاد مواضع النقص لدیهم واکمالها. cal,‏ لن تستطیع 
JLS]‏ هذه المواضع ما لم تكن تعرفها؛ ولن تعرفها ما لم تستمع لجمهورك؛ لذلك قیل: 
La"‏ لا نتعلم شيئًا آبدا ما دمنا نتحدث". 


" تعود على إجادة الاستماع: ودع عميلك يسيطر على الحديث" . 
— برایان تریسی 


كيف - |ذن - نشحذ مهاراتنا فى الاستماع؟ أولاً. اعتبر أن الاستماع خبرة تستفرق 
كل كيانك. فلا تکتف بأذنيك فى السمع. بل استخدم فيه قلبك وعقلك وعينيك أيضا. 
ما الذى یقوله محدئك laa‏ استوعب کل ذلك. لیس کلماته فقط. بل کل ما یصدر 
dedi — dic‏ صوته؛ ولفة جسمه: وآماله: ومخاوفه. 
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m‏ الدقیق لما سیقوله الجمهور 
at‏ 


" العجز عن الاستماع الدقیق الفعال يكلف الولایات ا متحدة ملیارات 
الدولارات سنویا" . 
— دان کیندی 


لقد ابتکرت تمارین. وحلقات ¿Al yo‏ وبرامج تدريبية لراقبة Selas‏ الاستماع: 
حيث أقدم للمقنعين Lidge‏ تفوز جميع أطرافه؛ وأبدأ معهم بممارسة لعب أدوار سهلة 


www.ibtesama.com 


4A‏ كيرت «suba‏ مورنینسسن 


جدًا للوصول لنتيجة سهلة جد!. وحتی يتم التوصل لوقف یفوز کل أطرافه. فان JS‏ ما 
غلى ay‏ اد من حمهوری هو الاستماخ وطرح الأسئلة. ومع دلك. قان نسیه ۲ من 
هؤلاء يفضبون. ويصبحون عدوانيين ومتشددين مع بعضهم البعض. ورغم أن الإجابة 
تكون واضحة أمام أعينهم, فان أحدهم Y‏ يستطيع رؤيتها لأنهم Y‏ بستمعون. انهم 
مشغولون للفاية بأنفسهم وبالفوز لدرجة لا يرون معها الصورة الكلية. إن الاستماع 
مهارة نستطيع تحسينها. 


كيف تعرف إن كنت تتواصل 
بشكل جيد مع جمهورك؟ 


نقد تحدكت عن a ela‏ قترض بناج الألفة وعن كيفنة التمرف على 
موقفك حين لا تحقق التواصل مع الناس. ولكن كيف تمرف أنك تتواصل Lim‏ مع 
جمهورك. خاصة عندما Y‏ يوضح لك الجمهور هذا من أكثر الدلائل شيوعا على 
التواصل الجيد أن الدفاعية والشك الأولين يبدآن فى التلاشی. حيث تبدأ الحالة 
المزاجية فى الهدوء ويبدأ جمهورك فى الاسترخاء ويتطوعون بالتعبير عن مشاعرهم 
الشخصية وأفكارهم دون ol‏ تضطر لاستخراجها منهم. ویزداد dais quan‏ 
بقولنا انك تبدأ فى "الشعور بأن الأمور على ما پرام". حيث يصبح التواصل طبيعيًا 
la al Loba‏ هذا Ls‏ کر يه ade‏ تعدت إلى صديق 
(tm‏ + 

ومن الخرافات الشائعة عن اقامة الألفة مع الناس أنه لابد أن یتوافق الرء مع 
کل وجهة نظر یمرضها غیره. ومع ذلك فان الألفة شىء والاتفاق شىء آخر. ولاشك 
أنه عندما يقيم الرء الألفة مع غيره. فانه يتفق معه فى الکثیر من الأمور. ولکن 
هذا الاتفاق عرضی ولیس لازما. فليس من المکن أن تکون قدرتك على الارتباط 
بالناس مشروطة. وحتی نکون مقنما قویا. فلا ينبفى أن يكون فى أسلوبك الاقناعی 
اية احتمالات لشاکل مستقبلية. بل لابد أن تکون مضنما يضرف النظر عمن تتمامل 
معه. وهذا یعنی أن تتقبل الناس كما هم وتحترمهم وتستمع اليهم وتهتم بهم. وقد 
یمتقد البعض أننى بالفت عندما قلت إن الاتفاق بين التر ابطین عرضى. وأنا أسأل هل 
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من المکن ان تقيم وناما مع شخص لا تتشق معه فى شىء” فكر قى اصدفانك وافر اد 
عائلتك . ولعلك تجد شخصا تحبه وترتبط به ارتباطا جیدا جدا رغم اختلافك معد 
فى الشتون الالية. أو السياسية. او الدينية. 


والان. دعنا نناقش كيف یتواصل عظماء المقنعين مع الناس - ماذا یفعلون بالتحدید؟ 
آلقت البحوث التی أجراها معهد الاقناغ الضوء على العوامل الحاسمة التی توجد 
عندما يشعر الجمهور بأعظم ازتباط مع القنع. راجع القائمة التالية. وحدد إن كنت 
تستطیع اضافة أى بند علیها إلى مخزون مهاراتك الاقناعية. 


m‏ التحلی بالايجابية. سواء قبل مقابلتك الاقناعية أو على مدارها. 

a‏ أن یکون من الواضح أنك تقدم الخدمة والساعدة. 

8 نقدیم الاحترام. 

iil m‏ جسمك منفتحة وودودة ( تواصل بصری وایماءات. وابتسامات.. الغ). 

سه نفمة صوتك alo‏ وودودة. 

m‏ استخدام اللغة ومفرداتها بحرص. 

m‏ التحدث بطريقة طبيعية هادئة. مع تمیز حديثك بالطاقة والحماس. 

m‏ غرس الأمل والتفاؤل فى جمهورك. 

m‏ سلوکك مریح وصادق Leila‏ ولیس مصطنفا آبدا. 

هناك الكير من الحديث عن ا الجسم وغيرها من صور التواصل غير اللفظي. 
فهل يمثل هذا النوع من التواصل أى فارق فملا؟ بالتأكيد. إن كل إيماءة تصدر عنك 
إما أن تجذب اليك جمهورك أو تنفره عنك. وليس هناك سلوك محايد. واذا كانت 
هناك طريقة لزيادة قدراتك الإقناعية واشمار جمهورك بالمزيد من الراحة أثناء 


Yoo‏ كيرت دبليو. مورتینسین 


التواصل معك. فلماذ! Y‏ تستخدمها؟ حدد "ألبرت میهر ابیان" ثلاث طرق مختلفة 
يدركنا الاخرون من خلالها وهی: 


añ e 1#‏ ثنمة الوت WTA ely‏ من آلادرات: 
oy‏ الطريقة اللفظية ‏ الکلمات المقالة بالفعل. وتمثل AV‏ من الادر اك. 


وکما تری. فان تمبيرنا البصری عن أنفسنا - Las‏ فى ذلك لفة أجسامنا - عامل 
مهم فى تحدید رؤية الآخرين لنا. یوضع معظم البحوث أن آغلب صور تواصلنا غير 
لقظى. وأن الناس غالبا ما تهتم بتواصلنا غير اللفظی معهم أكثر من اهتمامهم Lo‏ 
نقوله من کلمات (ومن هنا جاءت مقولة: "الأفمال أعلى صوتا من الأقوال" )۰ إن 
معظمنا لا يعرف قوة التواصل غير اللفظی. ولا ندرك کنر الامکانات الذى يقدمه. 
هل تمرف أن عضلات الوجه تستطیع التعبیر عن ۲۵۰ ألف تعبیر مختلف؟ " وحتی إن 
US‏ نعرف هذه الأشياء. فان معرفتنا لكيفية توظیفها شأن آخر تماما. 

هل سبق آن شاهدت شریط فیدیو مسجلا لك ولم يعجبك ما رأیته؟ Y‏ 
يدرك معظم المقنعين سلوكياتهم غير اللفظية. ومن الطرق القوية لزيادة وعيك 
بها أن تتمرن أمام مرأة. والأفضل منها أن تسجل لنفسك. ضع نفسك موضع 
جمهورك. وشاهد نفسك من منظوره؛ لأن هذا سيساعدك أكثر بكثير من أية طريقة 
NS‏ 

إن تمكنك من قراءة لغة الجسم ليس aga‏ فى ظهورك بمظهر القنع فحسب. بل 
يساعدك ایضا على التعرف على کذب الجمهور عندما یکذب عليك: لانه من الصمب 
للفاية على الناس أن یسیطروا على تواصلهم غير اللفظی عندما یکذبون. واليك 
Me POE‏ 


a‏ التواصل البصری ASYL‏ ه عدم انتظام الحدیث 
8 عدم انتظام التواصل البصری m‏ لس الوجه أثناء الحدیث 


ij! 8‏ 1 زيادة استخدام کلمات الحشو عديمة 
Pa iall‏ اممم" 
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والقنعون الناجحون يفهمون السلوك غير اللفظی. مما یساعدهم على قهم مدی 
اهتمام الجمهور او دلائل الشر el‏ لديه. وما إذا كان الجمهور مستعدا للعمل ام لا یز ال 
یعارضهم ويعارض الرسالة التى یقدمونها. وتوضع الدراسات أن عظماء القنعین 
یعرقون أن تعبیر ات الوجه. وزيادة تقلید الحر کات. والتغیرات فى العینین. والاسئلة 
الحددة كلها توضح أن جمهورهم قد اقتنم ومستعد للشراء. خصص الوقت اللازم 
لاجادة مهارة التعرف على هذه الدلائل. وهذا pal‏ مهم للفاية للإقناع العظیم. إن 
جمهورك يوضع لك إن كان مستمذا للعمل آم Y‏ فهل تستمم له أم لا تزال تکثر من 
الحدیث الذى يصيبه ¿JUL‏ 

انك ستستطیم التواصل- وبالتالی تحقق أفضل اقناع - عندما تستطیع التمرف 
بکفاءة على مشاعر جمهورك وانفعالاته. ان حالاتنا اللضبية کامنة فى أجسامناء 
وسواء أعجبنا هذا al‏ لا. فان أجسامنا تعکس ما يدور فى حالاتنا النفسية. والقدرة 
على التعرف على الحالة النفسية والانفعالية لجمهورك تساعدك. على معرفة ما ينبفى 
أن تقوله وتفعله بعد ذلك. ویساعدك التواصل غير اللفظی على معرفة كيفية تعدیل 
اسلويك الإقناعى ومراقبته وتحسینه. 

أن محرد شدك على يد من عنام lan‏ ليمك عليه 3وقيمة هائلة: bis lb‏ 
ما يكون هذا الشد هو تواصلك النفسى معه. وعادة ما يعتبر دلالة على الاحترام. إن 
الشد غل اليد أثناء السلام بوصل اما قوة. آو ¿lao‏ أو لاغبالاة, أو Lins‏ أو am‏ 
وحتى عدم احترام. وسيدرك جمهورك ویحکم على سلام يدك عليه من كل جوانبه. 
وبالإضافة لذلك. فإن جمهورك يحكم عليك من خلال: 


8 فدر تواصلك البصری m daa‏ درجة رطوبة يدك أو جفافها 
m‏ قوة شدك على يده m‏ عمق شدك على يده 

8 مدة شدك على يده B‏ وضعية جسمك 

8 نوعیه شدك على يده ۾ استخدامك لیدك الیسری 


ونحن نستطیع فك شفرة الرسالة غير اللفظية بسرعة كبيرة ودقة هائلة. حيث 
بستطیم قك شفرتها من خلال الجهاز الحافی فى المخ. وهو الوضه الذی يسيطر 


۱۰ كيرت دیلیو. مورنیه تیلست 


على تعبیر اتنا الانفعالية الحقيقية واستجاباتنا. وکل هذه الانشطة جزء من العقل 
الباطن. وبذلك فان تواصلنا اللفظی يعبر عن حالتنا الانفعالية ومشاعرنا. بل 
ومستوی توترنا. تذکر أن ۸۹0 من عملية الاقناع تتم على مستوی اللاوعی. وأننا نشعر 
بها فحسب. ونفس هذه القاعدة تصدق على التواصل غير اللفظی. فهو شىء نشعر 
به فحسب. 

كيف نتمرف على الثقة. أو التوتر. أو عدم الراحة, أو حتی الخوف؟ إن مشاعرنا 
وردود أفعالنا تجاه التواصل غير اللفظى لا تلحظها عقولنا الواعية فى العادة. 
وغالبًا ما تحدث بسرعة شديدة. فالتعبيرات البسيطة Jaai‏ الوجه فى لحظة قصيرة 
ولا تستمر الا لأجزاء قليلة من الثانية. وتظهر هذه التمبیرات بصورة فورية كرد 
فمل على حدث يثير الانفعالات. ومن شبه المستحيل السيطرة علیها. أو اخفاژها: 
وتعلن هذه التعبيرات عن الانفعال أو الشعور الحقيقى". ومن المثير أيضا أن 
تلاحظ abl‏ إذا استطعت أن تجعل شخصا يتصنع على وجهه انفعالا ala Naame‏ 
سيستشعر ذلك الشعور. حيث توضح البحوث أن هذه التفيرات فى تعبيرات الوجه 
تتوافق أيضا مع تفييرات محددة فى النشاط النفسى يشبه الشعور أو الانفعال 


iT 


الحفيقى 


التعرف على أنواع الشخصية 


يعتمد جانب كبير من التواصل مع الناس واقامة الألفة معهم على التعرف على 
نوعيات شخصياتهم. حيث ستجد سهولة فى اقامة العلاقة والتواصل مع نوعية 
الشخصية التى تشبه شخصيتك: ولكن ماذا عن نوعيات الشخصية التى تتعارض 
مع شخصيتك تعارضا كاملا؟ لقد سبق أن ناقشنا هذا. فاحتراف الاقناع يستلزم 
القدرة على التوافق مع كل شخص. Ll‏ كانت خلفيته وشخصيته. وسواء توافقت مع 
أحدهم al‏ لاء فإنك تحاول التأثير عليه لتساعده على اتخاذ القرار بدرجة أسهل. 
وأنت تفعل هذا من خلال "التوافق مع" شخصيته. واذا استطعت التقديم بأسلوب 
يشعر تجاهه بالراحة. فسيزداد إقناعك له. Lal‏ اذا لم يشعر بالراحة. فربما قلت 
كل ما ينبفى أن تقوله. وفعلت كل شىء "وفقا لا بتوله الکتاب" ومع ذلك لن تستطيع 
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اقناعه. Lily‏ على يقين من ul‏ تستطیع تذکر وقت لم تشتر فیه شیثا ulii‏ لم تحب 
الذى يقنعنا. والهم هو أن نقنع الناس بالطريقة التى بریدون أن یقتنموا بها ولیس 
بالطريقة التى نرید أن نقتعهم بها. 

ولقد تعلمت من عظماء المقنعين أن فن التوافق مع من تعمل معهم هو أن تشعر 
بأسلویهم. وأن تتعرف على آسلوبهم. وما یفضلونه. ورغباتهم. وتوقعاتهم قبل أن 
تحاول اقناعهم. ویمکنك فعل هذا من خلال ملاحظة gl‏ لقاء لك بهم. أو أثناء 
زیارتك لهم ليتعرف کل منکم على الآخر. 


ii‏ من الشخصيات. 
allo aia fala‏ عدذا من الأمثلة على 
sh‏ خص الأربع: 


الجموع 4 الجموعة f‏ 
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ورغم كراهيتنا OY‏ يصنفنا الناس. فإننا جميعًا ننتمى إلى نوعية محددة 
للشخصية - أو على JAN‏ - لتوجه معين للشخصية. وهو ما Linke li‏ معظم 
الوقت سواء من حيث الفعل أو رد الفعل تجاه أغلب المثيرات. ومعنى هذا أننا 
مخلوقات يسهل توفع سلوكياتها بدرجة كبيرة. وبالنسبة لمحترفى الإفناع. فإنه من 
الضرورى أن يدرسوا الطبيعة البشرية ليستطيعوا التنبؤ بتوجه الشخصية التى 
يتعاملون معها. 

لاحظ دائمًا التوجهات, والخصائص. والسلوكيات بداخل كل نمط من أنماط 
الشخصية. حيث یعرف محترف الإفناع أن هناك قارفا كبيرًا بين ما يلى: 


m‏ التعبير عن الذات فى مقابل السلبية m‏ الحيوية فی مقابلالفتور 
8 الصدیق فى مقابل العدو 1 النتائج فى مقابل العلاقات 


m‏ الشعور بالتفوق فى مقابل الاحساس بالدونية  gm‏ التلاعب فى مقابل الاخلاص 


m‏ الحزم فى مقابل الانصیاع ۵ الجاذبية فى مقابل النفور 

8 السيطرة فى متابل الإذعان s‏ الاثار: فى مقابل الملل 

© الحمم فى مقابل التردد 8 قلة الصبر فى مقابل التسامح 
ablic)! a‏ مقایل الاحترافية 8 المكرفى مقابل الصدق 


روح المرح تساعدك على التواصل 
مع كل شخص تقريبا 


قال الممثل "جون كليز" ذات مرة: "إذا استطعت أن Jal‏ من أمامى يضحك معى. 
قسوگ يحرتى بدرحة sl‏ مها ausa‏ سا افکاریواذا اتخات beag‏ 
يضح على نقظة همينة آثیرها :فان ضحعه عليها تمن Bla‏ مته P Lila‏ 
إن فهم فيمة روح المرح فى عملية الافتاع يمنحك ميزة هائلة, وبالإضافة إلى إدراكك 
للقيمة الهائلة لروح الرح. فمليك أن تتحلى بالمهارات اللازمة لاستخدام روح الرح 
بطريقة فوية دون ان تتخلی عن الاحترام. ومع زيادة مهارتك فى إدراج روح الدعابة 
فى غروضك التقديمية. ستكتشف أن الدعابة لها قيمتها دائما. 
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وعادة ما يقيم عظماء القنعین الألفة 
آثناء توظيفهم روح الدعابة. لقد كنت 
أعرف Leila‏ أن لروح الدعابة أثرًا على 
إقامة الألفة. ومع ذلك فقد أوضحت 
البحوث التى أجريتها أن أثر روح الدعابة 
يتجاوز كل ما كنت أتوقعه. إن هدف المقنع 
هو تحفيز جمهوره على القيام بالخطوة 
التالية. وأن يقدم لهم منظورًا جديدًا 
يلهمهم ويمنحهم الأمل. اعتبر روح 
الدعابة ذات أثر علاجى يمنح الجمهور 
المناعة اللازمة لمواجهة تحدياته. قال 
"دوايت دى. أيزنهاور": "الضحك يخفف 
التوتر. ويقلل من ألم الإحباط. ويقوى 
الروح حتى تؤدى المهام الرائعة الملقاة 
أمامها". ومن غير المحتمل بدرجة كبيرة 
أن يكون جمهورك فى حالة من الغضب أو 
الاکتثاب أو الجزع أو الإحساس بالذنب أو 
الاستياء أثناء تحليك بالدعابة. وهنا يكون 
لدعابتك أثر تراكمى على حسن النوايا 
وإدراج الانفعالات الإيجابية فى جمهورك. 
وإذا استطعت مساعدة جمهورك على زيادة شعوره بالسعادة. فستستطيع فتح الأبواب 
الوصدة أمام الإقناع وترك الأثر. روح الدعابة تزيد الطاقة والانتاجية مما يزيد من 
الانفعالات الإيجابية لدى جمهورك. 

لكن لابد من توخى الحذر عند اللجوء للدعابة, لأنه اذا لجأ إليها الرء بصورة 
غير dad de‏ فقد يسىء إلى جمهوره ويقلبهم عليه. ولا ينبغى اللجوء للدعابة إلا كنوع 
من المقاطعة السارة ومع ذلك فلابد أن تكون مقبولة. وثمة قاعدة مهمة هنا. وهی 
أنك ما لم تكن ممن يلقون النكات بطبيعتك. فلا تحاول أن تقحم النكات فى الموقف 
الإقناعى. واحرص على أن تكون لديك المادة الجيدة. فالدعابة التى تخلو من coll‏ لا 
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تفتقر للفاعلية فحسب. بل وتضایق أيضا. Jac‏ روح الرح لديك Las‏ یتوافق ویتناسب 
مع جمهورك. فعندما يشر الجمهور بالراحة تجاهك سيكون أکثر تقبلا للرسالة 
التی تقدمها ویظل منتبها. لا تيأس 131 لم یضحك الجمیع على ما تقوله. فالحق أن 
الکثیرین لن یضحکوا. ومع ذلك فانهم یبتسمون من داخلهم. وادا ابتسم جمهورك 
- سواء بوجومهم أو فى داخلهم - فانك نکون قد قطمت شوطا كبيرًا باتجاه زيادة 
قدرتك على اقناعهم. 

وروح الدعابة لدی المقنعين لا تربطهم بجمهورهم فحسب. بل وتزید انتباه الجمهور 
لهم وللرسالة التی بقدمونها Ll‏ ویمقدور روح الدعابة أن تقوی من رسالتك أو 
أن تضعف منها. وقد اکتشفت أن روح الدعابة التعلقة بالرسالة التی تقدمها تحقق 
نجاخا )131 ألقيتها بصورة جیدة) , Lal‏ عندما لا ترتبط روح الدعابة بالرسالة: فإنها 
"esl ados‏ 

وروح الدعابة تضع جمهورك فى حالة عقلية جيدة. وعندما يكون الجمهور 
فى إطار عقلی جيد. فإن احتمال معارضته لك یقل. ‏ وعندما تقيم الالفة مع 
جمهورك i‏ فسوف يحبك SÍ‏ وبالإضافة لذلك فان روح الدعابة تزيد من ثقة 
جمهورك فيك." 

وبمقدورك أن تتملم مهارة التحلى بالدعابة gly‏ تجيدهاء وذلك لا يتم إلا من 
خلال المارسة التواصلة. ستفشل ile!‏ ومع ذلك واضل المارسة حتی تمتلك 
القدرة على اضحاك الاخرین. وعندئذ سيشعرون بالراحة فى قربك ویتعاملون 
di‏ بجدية ul‏ ان و اعا ماع القدرة das. ce‏ الآخزيد 
والتأثیر علیهم بطريقة ايجابية مثمرة. إن روح الدعابة الفة. ان رسوم "راندی 
جلاسبیر جین" الكارتونية وتعلیقاته الساخرة Mis‏ یمکنك استخدامها بسهولة 
لتقیم تلك الرابطة الباشرة مع عرضك التقدیمی. زر موقم www.glasbergen.‏ 
COM‏ للمزید من العلومات عن كيفية استخدام هذه الرسوم الکارتونية. وللحصول 
علیها. 


الفصل الخامس | مهارة الاقناع الثالثة ‏ ۱۰۷ 


الانعکاس والحاکاة: 
علم التوافق 


إن عکس أو محاكاة أسلوب من نتعامل معهم" - والعروف بالتوافق - طبيعة بشرية, 
ونحن لا نفکر حتی فیهما؛ Lagi‏ يحدثان بسرعة بالفة. وعلی مستوی اللاوعی لدرجة 
لا نستطیع مها أن نلعظهما أصلا 131 لم یتکررا." وماذا لو US‏ واعین بهما؟ Y‏ 
یمکننا استخدامهما لنکون أكثر اقناعا؟ تؤكد البحوث أن هذا ممکن. عندما تحاکی 
ما یفعله جمهورك فانك تقیم الألفة معه. 

ویعمل الانعکاس على مستوی اللاوعی. ویوضح أن الشارکین فيه يبدأون فى 
التوافق والدخول فى آلفة. ویفلب على البشر أن يتبعوا ویطیعوا من یعتبرونهم مثلهم. 
فإذا غير جمهورك وضعية أجسامهم فینبفی عليك أن تفير وضعية جسمك أنت أيضا؛ 
واا وضموا ساقا على ساق فيتبقي أن تفنل ها call‏ ایشا. إثلق عندساً تعاکی من 
تحاول إقناعه؛ فانه يشعر على مستوی اللاوعی بأن هناك ما يربطه بك أكثر مما هو 
موجود بالفعل. ولاذا الأمر هكذا؟ إن جمهورك يحبك عندما تحاكيه؛ GY‏ يعتبرك 
تشبهه. ويراك كما يرى نفسه. وعندما تستخدم نظام المحاكاة. فأنت تريد أن يقول 
لك جمهورك على مستوى اللاوعى: "أشعر بأننى أعرفك منذ سنوات". ان المحاكاة 
تسرع بعملية إقامة الترابط والتواصل مع أى شخص بفاعلية وكفاءة. 

ومن الواضح أنه لابد أن يبدو المحاكاة 
والتوافق طبيعيين. ويعرف عظماء المقنعين 
كيف يقلدون سلوكيات وأفعال جمهورهم 
ويتوافقون معها دون أن يحاكوهم ¿la o‏ 
لان الجمهور إذا شعر بانك تحاكيه بشكل 
حرفی. فسيشعر بالاهانة ویعتبرك كاذبًا 
ویفقد ثقته فيك. وبدلاً من التقلید الباشر. 
ینبفی عليك مجرد محاكاة او التوافق مع 
النفمة العامة لصوت عميلك الحتمل أو 
سلوكه. وتستطيع بأمان أن تحاكى أشياء 
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مثل اللفة, ووضعية الجسم. والایماء‌ات. والحالة الانفعالية. والواقع أن الحاكاة هی 
افضل مؤشر على اقامة الالفة. T‏ 


وسيلتك لترسیخ الألفة 


ورغم أن هذا المبدأ قد يبدو بديهيًا. فإنه مهارة أخرى من المهارات التى نظن أننا 
نجيدها فى حين أننا لسنا كذلك. اكتشفنا فى دراسة أجريناها أن USN‏ من المبحوثين 
كانوا gilla‏ فى تقدير مهاراتهم فی التعامل مع الناس- تذكر أن الوظائف تفقد 
نتيجة لعدم القدرة على التعامل مع الناس أكثر من أى عامل آخر. وبالعکس: فقد 
آوضحت العدید من الدراسات أن 710 فقط من النجاح الاداری وفی العمل يعود إلى 
الذكاء أو التدریب الهنی فى حين أن نسبة ۸۵/ منه تمود إلى القدرة على التعامل 
مع الناس بنجاح. قال "روجر الیز" مستشار الملاقات العامة للرئیس الأمريكى 
EUN.‏ ريجان . ٠‏ ومن بعده "جورج بوش الأب" فى هذا الصدد: "اذا استطمت أن 
تجید عنصرا واحد! فى التواصل الشخصی أكثر من غیره... فینبفی أن یکون القبول. 
وهذا المنصر یسمی الرصاصة السعریة: YY‏ جمهورك إذا inc‏ فسيسامحك فى 
أى شىء خطأ تفعله تقريبًا. آما إذا لم يحبك فربما قعلت کل شیء كما ینبفی دون أن 
تكون لهذا أية أهمية". 

وقد ألف الكثير من الكتب فى هذا الموضوع تحديدًا . لذلك أود أن أركز هنا على 
قلیل من الأساسيات la gill‏ عظماء القنعن. 


.١‏ اظهر الاهتمام. ان اظهار الاهتمام يعنى اظهار ود صادق وحسن نوایا بشأن 
مصالح من تتمامل معه. ويعنى أيضا مر اعاة الآخر أثناء سلوکك, والتأدب. 
والتحفیز. وهذا أساس کل التفاعلات. ویخلق حالة من الاهتمام التبادل من 
جانب من Jal‏ معه. 

۲ كن ایجابیا. يريد الناس أن یکونوا بصحبة أشخاص إبجابيين ومتفائلین. 
فركز على الایجابیات. واغرس الأمل فى جمهورك: لآن الرسائل الفعمة 
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بالأمل تخرج أفضل ما فى الناس, وتخلق لك ولموقفك صورة ايجابية فى 
ذهن جمهورك. 

۳ تذکر الأسماء. من أسرع الطرق لاقامة رابطة فورية مع الناس تذكر 
آسمائهم. حاول أن تستخدم اسم من تحاول إقناعه فى أول عشر ثوان من 
لقائك به: GY‏ هذا یوضح له أنك تهتم به وتقدره کانسان. وتوضح البحوث 
أيضا أن هذا يزيد من قدرتك على اقناعه. 

؛. ابتسم. الابتسامة تساعد على ترك انطباع أول عظيم. وتوضح السعادة 
والمبول والئقة بالنفس. وتوضح ابتسامتك سعادتك بمقابلتك من pes‏ 
معه. فتكون النتيجة أن يبدى الاهتمام بمقابلتك. 

«Lo .0‏ الاحترام. كلما زاد احترام جمهورك لك , زادت قدرتك على أفناعه. 
Uu,‏ ما يستلزم بناء الاحترام وفتا. ومع ذلك فهناك أشياء VIR ¿Las‏ 
لتسهیل ذلك. تذکر أن شمور الناس تجاهك غالبا ما یتأثر بما تجعلهم 
یشمرون به تجاه أنفسهم. 


المظهر وتقویه علا 43 
الألفة أوإضعافها 


يؤثر المظهر على قدرتك على تحقيق الألفة مع الناس والحفاظ علیها. سواء أعجبك 
هذا أم لم يعجبك. إن مظهرك البدنى. وملابسك. والكماليات فى مکتبك . والكماليات 
فى ملابسك - كلها جزء من مظهرك. ويكمن المظهر فى الأشياء البسيطة التى لا 
يلحظها الكثيرون مثل القوام المثالى. وانتقاء الملابس الجيدة. والانتباه للكماليات 
(مثل الحلی, والنظارات. وأقراط الأذن.. إلخ) . وتهذيب الشعر. أوضحت دراسة 
أجرتها جامعة بيتسبرج أن هناك علاقة مباشرة بين المظهر الجيد. وارتفاع 
مستوى الدخل.'' وخلاصة القول هی أن الجذابين من الناس أكثر اقناعا من الأقل 
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duda 


١٠١‏ كيرت دیلیو. مورتینسین 


ويمكنك التفكير فى المظهر من الجوانب التالية: 


۾ قصه الشعر ow‏ الشعر غريب المنظر 
© اللابس o.‏ الأيدى 

ow‏ القوام m‏ العناية بالاظافر 
m‏ الأحذية a‏ الحلی 

m‏ الوجه و الکمالیات 


والجاذ بية البدنية قد تستثیر الزید من: 


ع الثقة بالنفس m‏ رباطة الجأش 

am àgall m‏ الاثارة 
ma‏ توکید الذات m‏ اظهار الحب والدعم 
m‏ الصراحة 8 العلاقات السعیدة 
۾ الدفء B‏ النجاح الاجتماعی 
m‏ الطيبة والهنی 

m all a‏ الوضع الاجتماعی 


" الرضا عن الحياة‎ m 


ولعلك تمرف أن "الجاذبية" نتجاوز مجرد جمال الظهر أو الأناقة: فهی تتعلق 
بالشخص بکامله. من داخله لخارجه. وعندما نتواصل مع شخص من الجنس الاخر. 
فان مفهوم الجاذ بية ala ja‏ آهمیته. حيث إن النساء الجذابات أكثر إفناعًا للرجال من 
غير الجذابات. والرجال الجذابون يقنعون النساء بسهولة آکبر مما يقنمهن الرجال 
الأقل جاذبية. ومذا النوع من الجاذبية يحقق نجاخا GY‏ يخلق ارتباطا إيجابيًا. 
ویجذب الانتباه. ویبنی تقدیر الذات." وعندما یتمتم القنع بالقبول والتفاژل. فانه 
يبدو أكثر جاذبية.*" 
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تؤكد نظرية التشابه على أن البشر يحبون الاشیاء المألوفة أكثر من حبهم للاشیاء 
غير المألوفة. ونفس هذا الوضع ينطبق على الناس, حيث إننا نحب من يشبهوننا. 
سواء كان هذا التشابه فى الآراء. أو سمات الشخصية, أو الخلفية الثقافية. أو نوعية 
الحيأة. واذا شاهدت الناس فى حفلة. فسترى كلا منهم ينجذب نحو من يشبهه. 
ويمكنك كمقنع أن تزيد قدرتك على الارتباط بجمهورك إذا شعر جمهورك بان 


بینکما الکثیر من الأمور المشتركة: 
واليك بعض الطرق التی یحاول من خلالها عظماء المقنعين أن یجدوا آرضية 
مشتركة: 


8 القيم a‏ التوجه 


m‏ الأهداف 8 الأخلاقيات 

m‏ الاهتمامات m‏ الظهر 

m‏ التاريخ السابق والخبرة m‏ الخلفية الاجتماعية والاقتصادية 
s‏ وجهات النظر و القرب الجفراقی 


واليك بعض الاقکار (من عظماء (PLANI‏ بأشياء محددة يمكنك فعلها لایجاد 
تشابه بينك وبين جمهورك: 

س مشاركة الخبرات والخلفية الشخصية. 

m‏ اظهار الشخصية السارة البهجة. 

m‏ الظهور بمظهر مهنی ومتألق. 

m‏ الترکیز على الایجابیات. 

8 المشاركة فى المعرقة والعلومات. 


0 الاستماع النشط. 
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a‏ الشاركة بالدعابة القبولة. 


س اللباقه فى التحاور. 


یکره الناس أن بعاملهم غبرهم LS‏ وكاتوا انالا ومن مظاهر ععامله الاس 
کأطفال طرح الأسئلة الهينة علیهم. والتوجهات AMAL!‏ من شأنهم. أو التکبر علیهم. 
وعندما یوجد عظماء المقنعين توجهات مشتركة بینهم وبين جمهورهم. فان الانجذ اب 
باتجاه هؤلاء القنعین العظماء یزداد aula‏ والناس ترتبط Jelin‏ مع من 
يرونهم يشبهونهم. حيث تقوم الجموعات فى الفالب على التشابهین مثل الأصدقاء. 
أو الانتماء لاحد الجنسين. أو العمر. أو الخلفية الدراسية. أو الاهتمامات الهنية. أو 
الجيرة. أو الهوایات. أو العرق البشری. ویستطیع عظماء الاقناع ایجاد ارتباط مع 
جمهورهم فى آکبر عدد ممکن من هذه الأمور. 


ete‏ المساحيات 


ابتکر عالم الانشروبولوجی "!دوارد تی. هول" مصطلح الساحیات. وهو العلم الذی 
يدرس كيفية استخدام الناس المساحة من حولهم واستجابتهم لها . واکتش‌افها. 
وشفلها. اننا جمیعا نحتاح لساحة خاصة بنا ونشعر بعدم الراحة عندما يتعدى 
الأخرون على مساحتنا الخاصة. ورغم أن هذا قد يبدو بدیهیا . فان البحوث توضح أن 
الکثیرین من المقنعين یتألفون للفاية وبسرعة بالفة مع جمهورهم. إن عدم احترامك 
للمساحة الشخصية الخاصة لجمهورك - خاصة فى Jol‏ لقاء لك به - لن يساعد فى 
اقامة علاقة ألفة معه بالتأكيد. ولا يعرف الکثیرون من القنعین أصلا آنهم ينتهكون 
المساحة الخاصة بجمهورهم. بل قد یمتقدون - مثلا - آنهم باقترابهم من جمهورهم 
ولمس ذراعه سيضيفون لمسة دفء وود رغم أن مثل هذه الحركات قد تكون منفرة. 
وكيف يبدو هذا؟ تخيل abl‏ ذهبت لدار سينما بها مائة وخمسون مقعدا ولكنك لم 
تجد الا عشرة أشخاص فقط يشاهدون الفيلم المعروض بها. فى هذه الحالة يستدعى 
العرف الاجتماعى من الجميع أن يتباعدوا عن بعضهم. ولنفرض أنك جلست بمقعد 
كان آقرب الجالسين منك على مسافة عشرين قدمًا. بم ستشعر إن جاء ذلك الفريب 
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عنك تماما وجلس فى العقد الخالی بجوارك؟ إن هذا سیکون انتهاکا لساحتك 
الشخصية. 

ویتطلب فهم المساحيات Lega‏ للمنطقة الخاصة بجمهورك ولحجم السيطرة. ان 
المكتب الأكبر حجما. ومسندى اليد على مقعد الطائرة. والکرسی الأكبر. والجلوس 
على رأس طاولة غرفة الاجتماعات كلها أشياء لها معنى ضمنى. وربما أدت لمسة غير 
مرغوبة أو دخول فى حوار على غير رغبة ممن تتعامل معه إلى تدمير مقبوليتك. 
وخلق الألفة. لاحظ كيف تستخدم ما يعتبره جمهورك مساحة خاصة S4‏ احرص 
دائمًا على أن تزید من هذه الساحة لا أن تقلل منها. 

هل لعلم الساحیات آهمية فعلیة؟ إن حفاظك أو عدم حفاظك على السافة 
أثناء تعاملك مع آحدهم يبعث له برسالة. وعظماء القنمین بفهم ون أهمية الالفة 
والتواصل بين الأشخاص ویحترمون الساحات الخاصة. وستجد أن المساحة الوجودة 
بين الشخص والقنم تؤثر على طريقة تعاملهما والرسالة التی يقدمها التفاعل 
بینهما. اننا عندما تجلس على طاولة, le el‏ الطرف الآخرمن مکتب: فان کلا منا 
يرسم خطوطا غير مرئية لساحته الشخصية. وعندما يتم انتهاك هذه الخطوط يثور 
التوتر. إننا جمیفا لدینا مناطق نسمح لأشخاص معینین بدخولها ولا نسمح لآخرين 
باجنيازها. ويمرف عظماء القنعین متى يتم توجیه الدعوة لهم لدخول المناطق 
الخاصة لدى جمهورهم. 

لاينبفى لك أن تنتهك المنطقة الخاصة بجمهورك. وهذه المنطقة تمتد - فى 
ثقافة أمريكا الشمالية - من وجه من نتعامل معه وحتى مسافة أربع وعشرين بوصة. 
وتحدث معظم التفاعلات الاجتماعية على مساقة أربع الى اثنتى عشرة بوصة تفصل 
بين المتحدثين. وهذه المسافة لا تتفير بتغير الأشخاص فحسب. بل وبتفير الثقافة 
أيضا. ومثال ذلك أن هذه المسافة الفاصلة تقل بنسبة 76١‏ فى الشرق الأوسط 
وأمريكا اللاتينية." وعلى عكس ذلك. فان هذه المسافة تزداد فى ألمانيا. انه أمر 
كوميدى أن نرى شخصين ينتميان لثقافتين مختلفتين يحاولان التواصل. حيث ينتهك 
أحدهما الساحة الشخصية للا خر بينما يحاول الأخر التأكيد على هذه المساحة فى 
محاولة منه لاستمادتها. ان الاثنين فى نوع من محاولة الحفاظ على مساحة تواصل 
مريحة أو استعادتها. 


٤‏ كيرت دبليو. مورتینسین 
خلاصة القول 


" عندما تصب الاء من الدلو. فانه من الصعب اعادته اليه" . 


— مثل صینی 


الانطباع الأول مهم للفاية. لا يهم مدی سرعة سیارتك. ولا كيفية أدائها إذا كانت 
صدئة وتحتاج لدهان؛ لأن ذلك الانطباع الأول عن السيارة الصدثة التسخة سيضعف 
من قدرتك على اقناع أى شخص بأنها سيارة رائمة. وقدرنك على خلق وتأسیس علاقة 
التواصل pal‏ حاسم لنجاحك کمقنم. 

إن تعلم اقامة رابطة فورية وتطویر آلفة طويلة الأمد سیزید من قدرتك على 
الاقناع. وجه رادارك حتی تدرك أفضل استجابة تقدمها للشخص الذى تحاول 
اقتاغه روت كر أن dT atu A‏ 8 طؤيلة ریضعب Miyagi‏ وتطبيقاك 
لهذه البادی سیضمن أن تسیر لقاءاتك الأولى على ما يرام. وبعد أن تقیم الرابطة 
الأولى. ركز على الحضاظ على ألفة صادقة مستمرة. وسوف تعرف إن كنت قد ارتبطت 
بجمهورك وأقمت ترابطا معه Y al‏ حيث سیشمر جمهورك بالراحة. والسمادة 
والاسترخاء. ویسیر حديثك daa‏ ویتدفق بصورة طبيمية جدًا كما لو كنت تتحدث مع 
صديق قديم. 

اذن. هل تجذب الناس al‏ تنفرهم؟ المؤكد أن إجابتك ستكون بالإيجاب. ولكن 
لیست العبرةیما تظلنه. فالهم هوما یمتقده ad peas‏ هل ترید e‏ آن تمرف! زر 
موقم tam. WWW persuasionig.com‏ ستتمرف على الأشياء العشرة التى قد 


تفعلها وتنفر منك جمهورك ( دون حتی أن تعرف) . 


الفصل السادس 
مهارة الاقناع 35 


تأسيس الثقة الفورية 


الثقة أمر لازم للإقناع. ومن المؤسف أننا نعيش فى عصر زادت فيه شكوك الناس 
وريبتهم أكثر من أى عصر مضى. منذ عشرين عامًا كانت العقلية السائدة هى: UI"‏ 
أثق فيك. فقدم لى سببًا على أنه لا ینبفی لى أن أثق فيك". أما agal!‏ فالعقلية هى: 
"أنا لا أثق بك. أعطنى سببًا يجعلنى أثق بك . فيمكن القول إن مستوى الثقة منخفض 
وآخذ فى الانخفاض مع الوقت. لقد ولى زمن كان يوجد فيه حد أدنى من الثقة بنض 
النظر عمن تتمامل معه. أظهر استطلاع رأى أجراه معهد جالوب لاستطلاعات الرأى 
أن معظم الناس يشعرون أنه من الأفضل توخى الحرص أثناء تعاملهم مع الناس '. 
وقد اكتشفت دراسة أن 4/ فقط من المستطلعين آراؤهم يشعرون بثقة كاملة فى أى 
من المقنعين الذى تعاملوا معهم على مدار العامين الأخيرين T‏ 

ماذا يعنى لك هذا کمقنم؟ انه يعنى أنك لا تستطيع افتراض أن الناس 35 فيك: 
فهذا الافتراض واحد من أكثر الأخطاء شيوعا فى مجال الإفناع: حيث يمتقد الكثيرون 


BI 
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من القنعین أن من یتعاملون معهم بشمرون بالثقة فیهم بصورة من الصور؛ لجرد 
آنهم - أى القنعین - ودودون معهم أو آنهم یجیدون مساعدتهم على الشمور بالر احة. 
الا أن الدراسات توضح أنه لا شیء أبعد عن الحقيقة من هذا الافتراض. فقد أجرى 
معهد الاقناع دراسة راقب فیها مواقف اقناعية. ثم طرح أسئلة على القنعین ومتلقی 
الاقناع عن مدی الثقة بين الجانبین. فلم يقل الا JAY‏ ممن یتلقون الافناع انهم 
بثقون بمقنعيهم. بينما شعر ZAA‏ من القنعین بأنهم قد أقاموا نقة مع جمهورهم. 
من الأكثر آمانا أن نفترض أن جمهورك یضعك فى سلة واحدة مع بقية العالم الذی 
لا يثقون فيه. لا تفترض أن الثقة موجودة فطریا. فلابد أن تعمل على اكتساب 
وتطوير ثقة فورية صادقة دائمة. وخلاصة الفول هی أن المقنعين العظماء يؤسسون ثقة 
شورية. 


"لیس من الحكمة أن تحمل مظلة اذا كان حذاؤك مقطوعا 
تتسرب مياه ا مطر من خلاله" . 


— هثل ایرلندی 


من الممكن أن يكون لديك أفضل منتج فى السالم, ولكنك ما لم تحصل على 
نقة عملائك فلن تس تطيع إقناعهم بمنتجك. وقد تكون الثقة شيئًا مبهما. ومع ذلك 
فهناك أشياء معينة واضحة هى: (V)‏ لن تستطیع اكتساب ثقة الآخرين فيك ما لم 
تكن واثقا من نفسك. و(۲) لن تكون رسالتك مقنعة للآخرين ما لم تكن أنت مقتنمًا 
Le‏ 

كلما حاول آحدهم اقناعناء فإننا نسأل أنفسنا: "هل يمكن أن أثق بذلك الشخص؟ 
هل أصدقه؟ هل سيهتم بى فعلا؟". ويقل احتمال تأثرنا بذلك الشخص إذا شعرنا بأن 
كل اقناعه UJ‏ قائم على مصلحته الشخصية. الثقة هی الفراء التى تلصق كل مكونات 
عملية الاقناع. وهى تنشأ عندما نفلب مصالح من نحاول إقناعه على مصالحنا. 
وكثيرا ما تنشأ الثقة عندما يستطيع الجمهور التنبؤ Las‏ سيصدر عمن بحاول إقناعه. 
ويرى بعض الناس أن الثقة تستلزم درجة كبيرة من الإيمان. فكل ما يحتاجون إليه هو 
الثقة فى نوايا من يحاول اقناعهم. وتوضح البحوث أن الناس - بداخلهم - يريدون 
أن يثقوا فى الآخرين. 
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إذا لم تستطع الافتراض أن جمهورك یثق بك بصورة A‏ ینبفی إذن أن ترکز 
على كيفية اکتسابك ثقته مبکرا قدر الامکان فى عملية الاقناع. وحتی تفعل ذلك. 
سیکون من الفید أن تفهم كيفية سير عملية الثقة بالآخرين. لا يستطيع معظم الناس 
أن یفسروا سبب ثقتهم بأناس معینین بدرجة أكبر أو أقل من ثقتهم بفیرهم. وعادة ما 
لا يكون هناك الکثیر من التفکیر العقلانی خلف الثقة, بل کثیرا ما تکون الثقة قائمة 
على الفطرة أو على شعور معين تجاه شخص معین. إن جمهورك سیشعر ilo‏ ویحاول 
تحدید إن كان بامکانه أن یثق بك al‏ لاء ودرجة هذه الثقة. تذکر أن للثقة مقياسًا 
متدرجاء وهذا یعنی أنك ترید أن يراك الناس على أنك مصدر للثقة بصورة فورية: 
بل وقبل حتی أن يعرفك (لأنهم یحکمون عليك بالفعل عند هذه المرحلة سواء كان هذا 
من العدل أم لا). وعندئذ يمكنك أن توضح ما إن كانت هذه الثقة صادقة أم لا من 
خلال ما تقوله وما تتفاعل به مع الناس. إن اكتساب الثقة والحفاظ عليها سواء على 
gull‏ القصير أو القريب أمر لازم لنجاحك فى الإقناع. 
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f‏ مجالات عمل قليلة زيادة محدودة فى 


واليك أحدث ما توصلت إليه بحوث معهد الاقناع عن مستویات الثقة وفقا لمجال 
العمل. تذکر أنه لا يهم إن كانت هذه الأرقام عادلة al‏ لاء فنحن نتعامل مع واقع. 
وتستند الدرجات فى الجدول التالی على مدرج من مائة درجة. 
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T‏ مستوی الثقة 
العاملون بالاعلان JA‏ 


Si 
ER 


ول عبر الانترنت ANY‏ 

۵ mV 
" e 
YA عبر الهاتف‎ 


Loic”‏ تتساوی العوامل الأخری, فان الناس یمیلون لعقد الصفقات. واحالة 
الصفقات إلى من یعرفونهم ویحبونهم ويثقون بهم" . 
— بوب بيرج 


الأسس الخمسة للثقة: 
Y‏ إقناع بدون A25‏ 


Ul‏ إنه لا ينبغى أن نعتبر أنفسنا موضعا للثقة كمقنعين. إذا آردت أن تجيد الاقناع؛ 
فلابد أن تحرص حرصا شدیدا ليس على أن تترسخ الثقة فى أول لقاءاتك فحسب. 
بل وأن تحافظ عليها لفترة طويلة أيضًا. والآن أود أن أقدم لك الأسس الخمسة لبناء 
الثقة الفورية الصادقة الدائمة..وهى: الشخصية. والكفاءة. والثقة بالنفس, وامكانية 
الاعتماد. والتطابق. واذا افتقدت لأحد هذه الأسس الخمسة؛ فإنك تحد من قدرتك 
على اكتساب الثقة. وهو ما يعنى فى النهاية أنك تفقد الإقناع الدائم. ولنراجع كل 
أساس من هذه الأسس الخيسبةالتى يجيدها pedal ouf‏ 
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الشخصة 


الشخصية هی مجموعة من الصفات التی تمیز شخصا عن غیره. وهذه الخصانص 
تشکل الشخص من داخله ولیس واجهته الخارجية التی یظهر بها أحیانا. من أنت 
شلا ماذا تقمل عندما Y‏ یکون هتاك من یر vill‏ ولا یوجد من ترید ترك اتطباع Sala‏ 
كيف jas‏ الناس عندما Y‏ تکون بحاجة لشی» منهم؟ وتتکون الشخصية أيضًا من 
خصائص مثل: الأمانة. والنزاهة. والصدق. والاخلاص وامكانية التنبؤ بالسلوك. 
وأنا أعتبر أن الشخصية القوية هی أساس قدرة الرء على النجاح فليس هناك نجاح 
كبير وذو آثار دائمة إذا نبع من أخلاق دوافع وسلوکیات موضع شك. وقد قدم "ستیفن 
کوفی" فى كتابه العادات السبع للناس الأكثر فاعلية الذى gas‏ أعلى المبيعات شرحا 
Lal g‏ لأممية /أشخصية فى تحقيق النجاح الكبير للفرد. فقال: 


لا يستطيع الإنسان النجاح على gall‏ البعيد إذا حاول استخدام استراتیجیات وأساليب 
التأثير فى الناس وإرغامهم على فمل ما برید. وأن بعملوا بصورة أفضل. وأن یکونوا 
أكثر دافعية. أو أن يجملهم يحبونه إذا كانت شخصيته معيبة. أو تتسم بالخداع أو عدم 
الصدق. إن الخداع يولد سوء الظن. وكل شىء يفعله الشخص المخادع یعتبره الآخرون 
تلاعبًا حتى لو كان يستخدم ما يسمى أساليب العلاقات الإنسانية الجيدة. والحقيقة أنه 
Y‏ يهم فى هذه الحالة مدى جودة الحديث ولا حتی مدى حسن النوايا ما لم يوجد الكثير 
من الثقة. فإذا انعدمت الثقة GU‏ فلن يكون هناك أساس للنجاح الدائم . 


نشرت مجلة نيوزويك نتائج دراسة أجرتها عن دور الشخصية فى مجال العمل. 
فأذهلنى ما قرأته من أن العاملین أصبحوا حاليا أكثر تسامحا مع الخداع. حيث 
بدأ الكثيرون من العاملين يعتبرون أن الكذب والخداع pal‏ مقبول *. ونتائج دراسة 
مجلة نيوزويك ليست الوحيدة من نوعها. فقد اكتشفت دراسة أخرى أن حوالى نصف 
المستطلعين آراژهم من العاملين يتصرفون تصرفات غير أخلاقية أو غير قانونية ^ 
ولقد اكتشفت - بنفسى - اثناء تعليمى للإفناع ان الكثيرين یعترفون بصراحة بانهم 
يتمنون لو كانوا أكثر استقامة وصدقا. 

وما أريد أن أقوله هو أن هذا الافتقار للصدق والاستقامة شىء شائع. ولكنه يسبب 


منوافر لدی مکنبات حرير. 
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لك المشاكل دائما. فالناس تستطيع داتما الشعور بالكذب والخداع وعدم الصدق. 
وحتى ان لم يدركوا هدا فى وفته. قانه يتضح مع الوفت. والمثير فى الكلمة التى تعنى 
الصدق فى اللفة اللاتينية Sincerus‏ أنها تعنى "بدون شمع". وكان نحاتو الأعمدة 
الرومان يستخدمون الشمع أحيانا لإخفاء أخطائهم فى النحت حتى تظهر أعمالهم 
الفنية بدون أخطاء. ومع ذلك فقد أظهر الطقس على مر الأعوام خداعهم للجمهور. 
وكانت نتيجة ذلك أن أصبح الرومان يعتبرون التمثال النموذ جى شخصا بدون شمع 
أو تفطية. ونفس هذا الوضع يصدق على الناس: فالخداع الذى قد نعتبره بسيطا قد 
يحقق UJ‏ نتائج على Sal‏ القصير. ولكنه لا یحمق نتانج جيدة على المدى البعيد. 
وعلاوة على ذلك. فإنه يشوه آراء الآخرين فينا. 

وأسوأ ما قد يواجه المقنع هو أن جمهوره قد لا يواجهه أبدا بخداعه وکذبه. 
واعتقادهم بأنه يكذب علیهم. بل سيكفون عن العمل معه ويخبرون أفراد الأسرة 
والأصدقاء عن الخبرة السيئّة التى عانوها dea‏ دون أن ojalas‏ بد لك . 


"لا يمكن تطوير الشخصية بيسر وهدوء؛ حيث لا تقوی الروح. 
ونتضح الرؤية , ويزداد الطموح, ويتحقق النجاح الا من 
خلال ا لحن BEAU‏ 
— هيلين كيلر 


حتى لو كنت Laai‏ صادقا ذا شخصية موضع إعجاب. فان عادة الناس أن 
يكونوا آراء ويصدروا أحكامًا عنك دون أن تكون لديهم كل الحقائق. لذلك اذا كنت 
تريد ثتة صادقة. وإقناعا دائمًا. فلابد أن تتجنب حتى أبسط مظاهر ما يوحى بأنه 
مخادع. انك إذا لم تضع نفسك آبدا فى موقف يسبب شك أحدهم فى صدقك. قان 
سمعتك الجيدة التى لم تكتسبها بسهولة لن تتعرض للاهتزاز أبدًا. قال "فيليبس 
بروکس" — وهو رجل دين من القرن التاسع عشر: "تتكون الشخصية فى اللحظات 
المسنطة فى ls‏ لذلك كذكر أن كوخ bla lr‏ مسا Ass‏ 
اثناء تلك اللحظات. لا تفير القصة لتحسن مظهرها. ولا تحذف معلومات معينة 
حتى يبدو مظهرك جید!. jas!‏ اهتمامات الآخرين قبل اهتماماتك. ورتب أولوياتك 
بالترتيب الصحيع. وأهم شىء أن تمارس تمارين السيطرة على الذات وضبطها 
والتحكم فيها. ان الشخصية تعنى معرفة ما هو صحيح والرغبة فيما هو صحيح. ثم 


Deal مدر‎ gald كيرت‎ ۱۳۲ 


" الضمیر اس يح e Y‏ الطارق على الباب فى منتحف GU‏ 


- 


Jia LE‏ صیتی 


ينظر !لى "آبراهام نینکولن" على أنه قدوة لكل من يريد أن یتحلی بشخصية 
مستقيمة: ais‏ قال دات مرة: "عندما توليت adt‏ الرتاسة أردث ألا يكون لى 
الا صديق واحد. وهذا الصديق بداخلی". وهذه الجملة قوية جدًا إذا أخذنا بعين 
الاعتبار أن "لينكولن" كان یتمرض لانتقاد عنيف أثناء رئاسته للولايات المتحدة. ومع 
ذلك فقد ظل تابنا Laiha‏ على ما یمن من كل قلبه بأنه صواب وعدل. 


الكفاءة 


الكفاءة هى المعرفة والقدرة فى مجال محدد. وتنتج الكفاءة عن التعلم والخبرات 
التى تتراكم لدى الفرد على طول حياته. وللكفاءة مستويات متعددة, فعندما نلا حظ 
شخصًا. أونقابل شخصًا للمرة الأولى. وتكون خبرتنا معه محدودة جدًا. فإننا ندرك 
على مستوى اللاوعى هذا الشخص ونصنفه بأنه ذو مستوى معين من القدرة. وهذه 
الافتراضات قائمة على أشياء خارجية مثل اللقب. والمنصب الوظيفى. وطول القامة. 
ونوعية اللبس. والسلوك. وماركة سيارته. وديكور منزله أو مكتبه. وطريقة حديثه. 
ونفمة صوته. وكيف يتحرك. بل وعلى أشياء مثل نوعية الأدوات الإلكترونية التى 
یستخدمها . وهذه الافتراضات الاولية مهمة: لانها pps‏ تحديد إن كنا سنجری 
عملا معه أم لا. ومع ذلك . ينبفى أن تتحلی بالكفاءة فعلا . وألا یقتصر الامر على أن 
jog‏ ظاهرك بالکفاءة. هل تستطیم فعلا أن تفعل ما تقول انك تستطيع فعله؟ هل 
تستطیم الانجاز؟ هل یعتقد جمهورك أن لديك ما یکفی من مهارات ومعرفة وموارد؟ 
ان مدی تمتمك بهذا الستوی الاکبر من الکفاءة یتضح بقوة عندما تتواصل مع الناس 
أو تعمل معهم. 

ومن الطرق الأساسية لجعل كفاءتك على الطريق الصحيح أن تتعلم على مدار 
حياتك: حیث إننا نعتبر الآخرين أكفاء عندما نراهم فى حالة من التعلم المتواصل 
وتطوير ما لديهم من تدريب وتعليم. واننی أتذكر مرة ذهبت فیها لشراء بعض 
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مستلزمات الجاسوب. فاکتشفت آننی أعرف عنه بعض الکونات آکثر هما yay‏ 43 
البائع (ولم يكن ما أعرفه کثیر! جد!). وفی محاولة آمثال هذا البائع ضعيف العرفة 
لتفطية هذ! الجهل. فإنهم یحاولون التهرب مما أطرحه من أسثلة. لكن إذا واصلوا 
التعلم عما يبيعونه من منتجات. ومجال عملهم. فلن يفقدوا ثقة جمهورهم فيهم 
كمهنيين متخصصب. وبذلك لا يخسرون عملاءهم. تعلم كيف تكون الأفضل فى 


مجالك. وأظهر أنك تعرف مجال خبرتك. وینبفی أن تعرف أكثر مما يعرفه ۸٩٩‏ 
من الآخرين. 


الثقة بالنفس 
يرى"جاى كونراد لینفسون" فى كتابه الشهير Guerrilla Marketing‏ أن الثقة 
بالنفس هى السبب الأول فى إقناع المستهلكين بالشراء؛ حيث إن الثقة بالنفس تؤدى 
إلى ثقة الآخرين بنا؛ GY‏ اظهارنا ثقتنا بأنفسنا فى كل ما نفعله يزيد من احتمالات ثقة 
الآخرين فينا. لقد رأيت الكثيرين من ذوى القدرات البسيطة إلى المتوسطة فى الإقناع 
يشعون درجة أكبر من الثقة بالنفس. إن من يثيرون إعجابنا ونتطلع إليهم إعجابًا 
بهم أكثر من غيرهم عادة ما يكونون أولئك الذين يعرفون ما يريدونه وكيف يحصلون 
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E ar:‏ علیه. هل تتذكر مرة ذهبت فيها لشراء 
CH puts‏ شىء وبدا لك البائع غير واثق من نفسه؟ 

Lil‏ واثق من أن رغبتك قد قلت فى الشراء 
لو كان قد حدث معك هذا حتی إن كنت قد 
عقدت العزم على الشراء من البداية. 

إن من یعانون من مشاکل فى الثقة 
بالنفس عادة ما یجدون صعوية فى التأثیر 
الفعال على الاخرین. واذا كنت تشك فى 
ذاتك وتفتقر للثقة بها. فان جمهورك 
سیشهر sliga‏ سواء بالنسبة لما تقدمه 
من منتجات أو آفکار. أو أى شىء آخر قد 
تحاول تقدیمه له. Y‏ تشعر بالذعر إذا لم 
تشعر بالثقة بنفسك بنسبة مائة بامائة من 
آول مرة؛ لأن الثقة الكاملة بالنفس تستلزم 
خبرة, Cdog‏ وممارسة وصبرًا. 

ونظرا لأن الثقة بالنفس ذات أهمية 
قصوی. فمن الهم أن نفهم ما یمیقها. 
وهذا یمکن تلخيصه فى كلمة واحدة هی: 
الخوف. ان کل الشکوك. والتساؤلات. 
والمخاوف. ومسببات القلق تصود جمیفا 
إلى نوع من آنواع الخوف. سواء كان هذا 
الضوف کامنا lala‏ لاید أن تخر 
على أن تحمل ثقتك بنفسك والتزامك 
بالنجاح أكبر من مخاوفك. بم يشعر جمهورك؟ هل تخاف أن ترفع سماعة الهاتف 
وتتحدث للناس؟ ينبغى أن تكون رغبتك فى التغلب على الخوف أكبر من خوفك نفسه؛ 
فالخوف يولد الشك فى الذات ويستنزف الطاقة الداخلية. ورغم آنبه لا بأس بأن 
يشعر الانسان بالخوف, فلابد ان تتحلى بالقدرة على التعامل مع الخوف وادارته. 
فكر فى العوامل التالية التى تضعف ثقتك بنفسك وتزيد من خوفك: 
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۾ ضعفالإيمان 8 التوجه السلبى 

و تكرار الأخطاء m‏ عدم اتخاذ القرار 

x‏ الأفكار المدمرة a‏ التردد 

a‏ القلق a‏ الحالة الزاجية السلبية 


ولعلك تتساءل: "اذ! بدا لك القنع واثقا أكثر مما ينبغى من نفسه. ألا يضعف هذا 
من قدرته على الاقناع یضا؟". الاجابة "نعم" مدوية. فمن الهم ألا تبدو متكبرًا. أو 
متعجرفا. وکیف نستطیع التمییز بين الأمرین؟ من خلال النية. فالثقة بالنفس تحفزها 
رغبة قوية فى تقدیم الخدمة. حيث تستطیع الساعدة على تشکیل فارق. وتعرف أنك 
تستطیع آداء عمل رائع. فى هذه الحالة يعرف الرء أن لدیه الأدوات. والصادر. 
والقدرة, والرغبة فى أداء العمل الطلوب منه. وفی القابل. فان التکبر تحر که رغبته 
فى خدمة نفسه لا خدمة الآخرين. ویشعر 
المتكبر من داخله بعدم الأمان - وهو 
الجانب الناقض تماما للثقة بالنفس. 
ویبدو أن السمة الفارقة هی النية. حيث 
يبحث التکبرون عن الاستحسان, والثناء. 
والتکریم من الصادر الخطأ وبالطرق 
الخطأ وللاسیاب الخطأ. إن ما يبعثين 
عنه Jas‏ هوالتربیت على ظهورهم. 
والتکبرون متمرک‌زون حول دواتهم فى 
حين أن الواثقین بأنفسهم متمر کزون حول 
mom‏ 
ذاته. بینما تؤدى الثقة باللفس للاهتمام 
بالجمهور. 

واذا شعر جمهورك بأی نوع من 
التکبر أو التعالی لديك. فقد خسرت لعبة 
الاقناع. كما آنك تخسرها إذا لم يكن لديك 
ما يكفى من ثقة بذاتك. وعندئذ لا يكون 
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من الهم أن تقول وتفعل کل LEYI‏ الصحيحة: LY‏ !دا أبعدت الفاس تکون قد 
خسرت قضيتك. والناس ادا لم بحبوك. فلن يسمعوا لانسهم بان يشننعوا بك. 
داليك بعض الحلرق الإضافية لتجنب الوقوة فى شرك انظهور بمظهر المبالغ فى UI‏ 


۾ الانفتاح الصادق الداتم على المردود أو النقد. 

m‏ كن مستعدا للسمع. ولا تتحدث طوال الوقت. 

8 اعترف بخطئك عندما تخطی. 

m‏ كن صادقا بشأن مواضع القوة ونقاط الضعف سواء فى المنتج الذى تقدمه أو 
المنتجات المنافسة. 

a‏ لا تقاطع حديث جمهورك أيدًا. 

a‏ اسأل أسئلة تظهر الاهتمام والراعاة. ولتتأكد من أنك فهمت رغبات الجمهور 
واحتیاجاته بوضوح. 

a‏ استخدم المرجميات الخارجية (شهادات‌العملاء,والتصدیقات,والاحالات... 
(ad‏ بدلا من أن تشهد أنت لنفسك. 


المصداقية 


عندما أجرى معهد الإقناع استطلاع رأى لتحديد أى المناصر الخمسة للثقة هو الأكثر 
أهمية. قال Et‏ من المبحوثين انها المصداقية. ومن الفريب أن أفراد عينة البحث 
كانوا يشعرون بأنهم يتحلون با لصد اقية بنسبة £ , /١١‏ فقط رغم اعترافهم بأهميتها. 
لاذا؟ aal‏ أصبح اكتساب المصداقية حالیا أصعب منه فى أى وقت سابق. حيث أصبح 
معظم المستهلكين أكثر خبرة. وتشککا تجاه كل الحملات الإعلانية البالفة الوجهة 
الیهم. ولقد طور من تعرضوا لخبرات سلبية فى الاضی حصانة ضد كل الرسائل 
الإقناعية التى يتعرضون لها تقريبا. 

كيف تتفلب على هذا النقص فى المصداقية؟ اليك عدة أفكار يستخدمها عظماء 
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المتنفس. لزبادة ممصا اش م 


۰ 
Un 


اصبح جمهور الیوم الذى يسيطر عليه الشك يبحث عن موضه ضعف ( فى 
الابخص او النتج) . وسوف يجدون ذلك الضعت. ويزيد أساتذة الإقناء من 
مدسداقیتهم من خلال اظهارهم ما لدیهم من ضعف واضع. وتحویلهم ما 
قد يعد ضعفا الى میز ة مر غوبة. 

تزداد الصداقية مع زيادة الاستعداد. فعظماء القنمین لیسوا عشوانیین 
أبد.ا. ولا یترکون أى شىء للحظ. واذا شعر جمهورك بأنه ينبغى عليك أن 
تمرف اجابة شىء ما ولکنك لم تكن تعرفها فانك تفقد المصداقية. خطط 
لعرضك التقدیمی. وتمرن علیه. وعدله. وابحث فى عقلية جمهورك دائما. 
سیحکم عليك جمهورك خلال الثلائین ثانية الأولى من لقائه بك. فکیف 
تبدو فمليا؟ هل تحافظ على التواصل البصری؟ هل تبدو بمظهر مهنی 
متألق. وماذا يتوقع جمهورك منك؟ 

عندما تدخل موقفا تضعف فيه المصداقية. أو عندما Y‏ بمرفك جمهورك. 
فاستعر الصداقية من شخص آخر. من يمكن أن يمنحك التصدیق أو 
يزكيك؟ من یمکن أن يقدمك ویحظی بالفعل بمصد اقية مع جمهورك؟ تعلم 
أن تطلب شهاد ات العملاء الراضین وأن تحصل علیها. 

من أسرع طرق فقد ان ا لصد اقية أن تشنع على منافسيك؛ فليس من الضروری 
أن تقلل من الآخرين لتعظم من قيمة ما تقدمه من خدمة أو منتج. laly‏ لم 
تكن تستطیع أن تقنم جمهورك بسبب ضعف جودة ما تقدمه من منتجات أو 
خدمات. فقد أن الأوان لتفییر مسيرتك الهنية. آما اذا كانت هناك حاجة 
مشروعة لتحذیر العمیل بشأن النتجات النافسة, فقدم له طرقا لبتعرف من 
خلالها على عيوب المنتجات الناقسة بنفسه. 

أضف إلى عرضك التقدیمی حقائق موئوقة, وأرقامًا. واحصائیات أو 
دراسات لتدعم الرسالة التی تقدمها. لا تفترض Mul‏ أن جمهورك یعتبرك 
موضع مصد اقية دون أن تستخدم مصادر خارجية. تذكر دائمًا أن تورد ما 
لديك هن مضادر: لان جمهورك سيكق دا نما شخ آخر aab lau os‏ 


۱۳۸ كيرت دبلیو. مورتینسین 


۲ جد طرقا لاظهار ما لديك من مؤهلات دون أن تبدو متباهيًا. ینبفی أن 
تظهر (أو تعلن) عن خبرتك. ومژهلاتك. وتعليمك حتی تبدو خبیرا. 
وعندما یقبلك جمهورك کخبیر . فسوف تحصل على انتباهه الثابت الدائم. 
اظهر لجمهورك السبب فى انك خبير: وان من حقك ان تقنعه بما تقدمه من 
منتجات. أو خدمات. أو أفكار. 


لابد أن نتوخى الحذر أثناء توضيحنا واظهارنا لمصداقيتنا: فإذا قدمت قائمة 
طويلة بإنجازاتك سواء فى التعليم أو الدرجات العلمية. فربما اعتبرك الآخرون 
متمرکزا حول ذاتك. لذلك ركز على الطرق الأقل مباشرة وإظهارًا للذات لتوضح 
لجمهورك مدى كفاءتك. وعلى سبيل JL‏ يمكنك أن تعلق درجاتك العلمية على 
جدران مكتبك؛ وأن تجعل شخصًا آخر يقدم عنك سيرة ذاتية موجزة. أو يزكيك. 
ويمكنك أن تستعير تزكيته لك. ويمكنك أن تستعير المصداقية من آخرين؛ وذلك بأن 
تستخدم شهاداتهم. أو جمل تزكية منهم. ومن المکن أن Cras‏ الصداقية بأنها 
"الخبرة. والثقة. وحسن النية. والديناميكية. والاهتمام بالاخرین. والاجتماعية, 
وتمالك النفس: والخبرة"." 

ان al‏ تبتی إمكانية الاعتماد. عليك. 
هل لديك سجل جید؟ هل تلتزم بکلمتك؟ 
عندما تعد بفعل شىء لشخص. فهل تلتزم 
بکلمتك؟ هل تعتقد أن جمهورك سینسی؟ 
خسناء آنه لا پنسی: وغل ما الأمر أنه 
لن یظهر لك هذا فى المادة. عندما تقدم 
وعدا هل تحرص على الالتز ام به al‏ تختلق 
الأعذار والحجج؟ كن شخضصا يعتمد dale.‏ 
والتزم JS‏ وعودك. والمصد اقية هی " أكبر 
عامل يسيطر عليه المتحدث فى ای عرض 


ومن الطرق الأخرى لتعزيز 
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مصد اقيتك أن تقدم نفسك بأسلوب هادئ منظم واثق. آما الانفعالية العالية أو ارباك 
الآخرين فتجردك من الصد اقية. فکر فى الحامین أو المدراء التنفیذیین للشر کات 
الأكثر نجاخا. Gla‏ كان ما يشعرون به من تعجل وضفوط. فإنهم Y‏ ينفعلون فى وجوه 
من يعملون معهم ويلقون بأنفسهم على المقاعد. كلا! إنهم متمالكون لانفسهم تماما 
طوال الوقت. وذلك لأنهم لابد أن يوصلوا للآخرين درجة من السيطرة والتمكن. 
توضح الدراسات القانونية أن المحامين الذين يبدون منظمين للفاية ينظر اليهم 
على آنهم أكثر نظامًا وأفضل استعداذا من نظرائهم غير المنظمين. وهو ما يزيد من 
مصداقيتهم بالفعل . 

ومن الطرق الأخرى لتعزیز الصداقية الصدق بشأن نقاط ضعف النتج الذی 
نقدمه ومقارنته بمنافسیه. ان جمهورك یبحث عن نقاط الضمف. pr‏ لهم نقطة 
ضعف. لانك إن لم تفعل هذا. فسوف یلصقون هم بك أو بمنتجك نقطة ضعف. أو 
ربما اعتقد جمهورك أنك تبالغ للفاية فى عرض ما لديك من منتجات. ان اظهارك 
لضعف ما لديك یجمل الناس تمتبرك أكثر صدقا وأهلا للثقة من أولئك الذين یحاولون 
التفطية على عيوب منتجاتهم؛ بل إن عظماء القنمین یستطیمون تحویل الضعف فى 
منتجاتهم الى نقاط قوة. فکر فى الامئلة التالية: 


شعار شركة Avis TM‏ : نحن رقم اثنان. ولکننا نحاول بجد أكبر. 

شعار شركة -Listerine™‏ الذاق الذی تکرهه مرتين يوميًا. 

شعار شركة UpTM‏ 17 نحن غير الکولا. 

شعار شركة :L'OrealTM‏ لأننى استحق هذا. 

شعار شركة Bug‏ ۷۷۲۷ ۷: ستظل سیاراتنا (فولکس فاجن) آقبع شکلا لفترة 
آطول. 

شهار شر Dr. ۳۵۵06۲۲۷ as‏ نحن لسنا کولا. 

شمار شر ait Heinz Ketchup™ as‏ كثيف جدا لدرجة يُصب معها ببطء. 


شعار شر Smucker's" M as‏ مع اسم شر aS‏ کاسمنا. لابد أن يكون جیدا. 


وعندما تستطیم تحويل جوانب الضعف إلى ایجابیات. قان جمهورك سیقدر لك 


ATs‏ كيرت دبلیو. مورتینسین 


Lol st‏ ان تو olas‏ ار تب سورك او اا كاه 
التی یثیرها. بل اجعله يفهم كيف تفکر. ولیس معنی هذا أن عليك أن توضح له JS‏ 
شىء یتعلق La)‏ تقدمه من منتجات أو خدمات. بل أن تقدم له سببًا لفعلك ما تفعله. 
كن مستعد! لشاركة جمهورك با لعلومات التی يريدها ویحتاج الیها. 

وتزداد الثقة عندما تكون کبیرا بما یکفی لتمترف بأخطائك وجوانب ضعفك. 
فالناس قد يتسامحون مع الضعف. ولکنهم لا پنسون التفطية على الأخطاء بسرعة. 
اذا كان القنع صريحًا بشأن أوجه قصوره أو ضعفه فى منتج معین. ففاليًا ما يتم عقد 
الصفقة فى النهاية. وكثيرًا ما تکون نزاهتك هی الصفة التی تکسبك الناس. وفی 
النهاية. فإنه من الأفضل أن تخاطر باحتمال رفض الناس لك على أن تخبن Éi‏ عن 
جمهورك ثم يكتشفوه بأنفسهم بعد ذلك. إذا لم يسمع جمهورك إلا الأشياء الإيجابية 
منك. فقد تفقد مصدافيتك. ولقد قمت بتحليل آلاف من عروض العملاء: قوجدت 
شيئًا مشتركا بين الكثير من الصفقات التى لم تكتمل. وهو أنها كانت ذات مظهر 
براق جذاب بدرجة بالفة. ورغم أن هذه المروض ربما كانت جيدة. فإن الجمهور لم 
يقتنع بها. Lal‏ عندما نضيف بعض أوجه الضعف إلى مثل هذه العروض. فإن المبيعات 
غالبا ما تزداد. 

الکذب یضعف الصداقية. حيث يعتقد معظم المقنعين أن اکتشاف الجمهور 
لکذبهم هو فقط ما يضعف من مصداقيتهم. ولکن ما لا یمرفونه هو أن جمهورهم 
قد اکتشف کذبهم بدرجة اکبر مما یتصورون. لقد اكتشفنا أن معظم الناس لن 
يتهموك بالکذب عندما تکذب علیهم. بل سيش هرون به ویسجلون فى عقولهم. ثم 
بهربون منك فحسب بینما تظن انت انك تستطيع الفرار بكذبتك. ومع ذلك سیظل 
جمهورك يشعر بكذبتك. Ly‏ كان الاسم الذی تطلقه عليه ب کذب. أو عدم صراحة. 
أو فبركة. أو plas.‏ - فإنه فى كل الحالات يقلل من مستوى ثقة جمهورك فيك. 

إنك تمرف بالفعل أن العقل المرتبك يرفض ما يعرض عليه. وهناك خطر مساو 
يتمثل فى عدم اظهار الزید من الصداقية. وهنا سیبنی جمهورك رأیه بالکامل عن 
مصد اقيتك بناء على تواصلك معه. " وکلما ازدادت مشاركة جمهورك - انفعاليًا أو 
ماليا - فى الوضوع الذی تقدمه لهم. زادت صعوية تأسیس المصدافية. (المشاركة 
الرتفعة تزيد من معدل الشك. والصداقية تقلل من الشلد). إن الجمهور ضعیف 
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الشاركة فى موضوع معين يزداد احتمال أن يترك للمصادر الأخری Las)‏ فیها آنت) 
Slat‏ القرار نيابة عنه؛ SY‏ هذا یتطلب Lage.‏ ذهنيا أو استتمارا las!‏ اقل من 
محاولة الا کتشاف پیفسه. 


التطایق 

عظماء المقنعين متطابقون, ولکن ما هو التطاقب؟ عندما تتوافق الاشیاء, فإننا Y‏ 
نلاحظ ¿Mo‏ ومع ذلك فعندما تتنافر الأشياء قان هذا التنافر يجذب انتباهنا سواء 
على مستوى الوعى أو اللاوعى مثلما حدث مع الخطأ الإملائى فى أول جملة من 
هذه الفقرة. لقد لاحظت ذلك الخطأ الاملائى. وأخبرك عقلك بأن شيئًا خطأ فى 
كلمة التطابق. التطابق هو التوافق بين الكلمات والأفعال. إن التوافق والتناغم بين ما 
تقوله وما تفعله pal‏ مهم جذا فى غرس الثقة فيك بداخل من تعمل معهم. وكلما زاد 
اتساقك وتطابقك فى كل جوانب حياتك. زاد ادراك الناس لصراحتك وصدقك. واذا 
كنت تثق فى الرسالة التى تقدمها. فسوف تطبق ما تقوله. واذا فعلت هذا فستصبع 
اكثر مصد اقية. وينفتح أمامك باب الثقة على مصراعيه. عندما نکون متطابما. فلن 
تكون لديك حاجة للتلاعب بالناس. أو التفطية على سلوكياتك. 

اجريت دراسة شيقة على اطباء اسنان وضع فیها إعلان فى الجرائد يطلب 
متطوعين لإجراء عملية مؤلمة فى الأسنان عليهم ''. وكان أول شىء مذهل فى هذه 
الدراسة أن ظهر متطوعون مستعدون لها. وأثناء الجزء الأول من الدراسة. طلب من 
أطباء الأسنان أن يتظاهروا فقط بإعطاء المتطوعين للتجربة بنجا مخدرًا وأن يفعلوا 
كل ما يفعلونه فى الإجراءات العلاجية الطبيعية. وأثناء هذا الجزء من الدراسة بدأ 
المتطوعون يشعرون بألم جراحة الأسنان. وأثناء الجزء الثانى من الدراسة طلب من 
أطباء الأسنان أداء نفس الإجراءات العلاجية yy‏ مع إعطاء المتطوعين بنجا مخدزا 
حقيقيًا هذه المرة. وعندما قيل للمتطوعين إن الأطباء سیخدرون لثاهم. لم يشعر 
معظمهم بالألم. ومع ذلك. فإن المخدر الذى استخدمه الأطباء فى هذه المرة Lai‏ 
كان Gaas‏ ولم يكن المتطوعون ولا الأطباء أنفسهم یمرفون هذا. ورغم أن الأطباء 
كانوا يظنون أنهم قاموا بنفس الإجراء الطبى مع المجموعتين من المرضى. فقد انتقد 
أفراد المجموعة الأولى سلوكيات الأطباء. حيث كانوا يعرفون على مستوى الوعى أو 


اللاوعی أن ثمة شيئًا خطأ؛ وبالتالی کانوا 
يشعرون بألم. 

هل cal‏ متطابق مع تاريخك. وآخر 
تفاعل لك. وسمعتك؟ هل يتوافق سلوكك 
غير اللفظى مع أفعالك؟ هل تتطابق 
توقعات جمهورك منك ومن رسالتك؟ إذا 
لم يكن تاريخك الماضى ورسالتك فى حالة 
من التوافق, فان عدم التوافق سيظهر على 
وجه جمهورك. سيثور الشك. وسوف يبدأ 
فى الرسالة التى تقدمها. وهذا سيقلل من 
قدرتك على اكتساب التأثیر فى الناس 
وثقتهم فيك. وذلك لأن البشر لدیهم 
مستشمرات مبيمية لاکتشاف الکذب. وعندما تحاول أن نزیف التطابق, فلابد أن 
نبذل جهدا ونخصص وقتا هائلاً لمحاولة تزییف الرسالة التی نقدمها. 


لا کتساب ثقة قوية دائمة 


لقد بحثنا فى الثقة وفى دورها فى عملية الاقناع بالتفصیل, بما فى ذلك المكونات 
الأساسية الخمسة للثقة: وهی: الشخصية: والكفاءة. والثقة بالنفس: والمصدذافية: 
والتطابق. واذا أردت ثقة قوية دائمة. فان هذه العناصر الخمسة Y‏ غنى عنها. 
واکتساب الثقة مثل امتلاك سيارة وو EISE‏ الك RU GNU‏ 
من التناغم. لن 2 یحقق لك أحد هذه العناصر ما تريد تحقیقه اذا لم 3 تستعن valo‏ 
العناصر. ولأقدم لك قصة توضح كيفية عمل هذه العناصر Lia‏ تخیل أنك تعانی من 
ألم حاد فى أسنانك. وأنك أجلت الذهاب للطبیب لأطول فترة ولکنك لم تعد تحتمل. 


tesama.com 


VWW.Ib 
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لقد غیرت محل سكنك فى الفترة الأخيرة. بحيث أصبح طبيبك للاسنان يبعد عنك 
۰ ميل؛ لذلك لم يعد ذهابك اليه واردا. تسأل أصدقاءك وجيرانك الجدد عن 
طبيب الأسنان الذى يذهبون إليه. فتحصل على الإجابات الخمس التالية: 


اب wall os‏ أذهب إليه شخصية رائعة. فهو من نفس توجهى وهو 
من Sl‏ الناس الذين عرفتهم صدقا . ومع ذلك فاته ليس [as‏ للفایه؛ Jas‏ 

سمعت أنه يفرس الإبرة بالكامل فى خد من يعالجه". 

__ هل ستذهب لهذا الطبيب؟ 


y‏ "طبيب الأسنان الذى أذهب إليه خريج واحدة من أفضل كليات طب الأسنان 
فى البلاد. وأحد أفضل أطباء الأسنان فى الولاية. إنه فى غاية الكفاءة. 
ولكنه يفتقر للشخصية. فالحق أنك ستضطر للانتظار بضعة أشهر قبل 
الذهاب إليه لأنه مسجون حالیا بتهمة التزوير فى وثيقة تأمين". 
_ هل ستذهب لهذا الطبيب؟ 


y‏ "طبيب gM‏ الذى أذهب اله رجل ران حفا؛ فهو طیب الاب s‏ ما 
یقول إنه سیفعله بالضیط. ولکن يفتقر للثقة فى نفسه أثناء الممل. وقد قال 
لى ذات مرة: "اننی لا أجيد فراءة الأشعة السينية على الأسنان. ولا أعرف 
إن كل ينبغى لى أن أحشو جذر ضرسك أم أتركه دون حشو". 
__ هل ستذهب إلى هذا الطبيب؟ 


Gl Gad 4‏ ان كان طبیب الأسستان الذی آذهب اله مسجلا فى نتابة طناك 
AN‏ أم لا. فلم 1 على Gale Glam‏ أية شهادات طبية. ولا يبدو أن 
آحدا يعرف الكلية ا و 
ولا يتعامل مع نظام التأمين الصحی. وعادة ما يتلقى أجره نقدا ولا يقبل 
شيكات. ان كل شىء يتعلق به يفتقر للمصداقية ". 
_ هل ستذهب لهذا الطبيب؟ 


و "طبيب الأسئان الذى أذهب Al‏ رجل ظریف. ولكنه ليس مباشرًا صادقا 
فيما يقول. فثمة شىء لا يبدو صحيحا Laga‏ يقوله أو يفعله. ويبدو أنه یفتقر 


۱۳ 


كيرت دبلیو. مورتینسین 


علیالحقيقة ALAS‏ ولا أشمر بأن الأمور على ما برام معه. حیث فد يفول 
ف كينا هرة وشول هرثا آخر فى المرة التالية ولا أعرف آبدا أى الأمرين 


صي 5 
فل ستذهب إلى هذا الطبیب؟ 


أنا على يقين من أنك ستقضی الزید من الوقت لتجد طبیب أسنان يفى بالعاییر 
الخمسة كلها قبل أن تختار طبیبا یفتقر لأحد معايير الثقة الخمسة. واذا افتقر شخص 
لواحد فقط من هذه العاییر. فان كل جوانب قدرته على بناء الثقة. أو اکتسابها. أو 
الحفاظ علیها سیتأثر. يفترض القنع دائمًا أن جمهوره يثق به؛ لذلك أظهر نجمهورك 
ll‏ ابا كانت الظروفق. 


أين يمكنك أن تتحسن؟ 


"إن من لا يثق بنفسه لا يستطيع أبدا الثقة "y jus‏ 


— كاردينال دی ریتز 


اثناء اتمام عقد الصفقة. تحقق من السلوكيات التالية التى تضر الثقة. وانظر إن 
كنت نستطیع التحسن فى n"‏ منها: 


m‏ تجاهل الوعود 


عدم امکان الاعتماد عليك 

البالفة فى تقدیم الوعود وعدم تنفيذها كلها 
التفطية على الا خفاقات ومواضم الضعف 
لوم الاخرین 

اللجوء للایفمالات دون aad!‏ 
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و Lau!‏ من المسئولية 
a‏ اظهار التبلد تجاه الاخرین 


Val عدم الاعتذار‎ 8 
aaa ji ۳ ة وقول ذ‎ ۲ Jl a 


B‏ اخفاء الأخطاء 


افتراض أن الناس تنق بك 25 كاملة 


البالفة فى العروض las‏ یخالف الحقيقة 


8 نحسین الظهر لاظهار وجهة نظرك 
B‏ سيطرة الانفعال عليك وصعوبة lo jua!‏ ستفعله. 


الثعلب الدی Jab‏ ذيله ١‏ قصة خيالية 

ذات يوم أطبقت مصيدة على ذيل LS‏ ففقده أثناء محاولته تحرير نضسه تاركا خلفه 
Aca‏ قبيحة على مؤخرته. وفى البداية كان يخجل من أن يراه إخوانه الثمالب. ولكنه فى 
النهاية أراد أن يتخلص من حظه العاثر . فدعا كل الثعالب إلى اجتماع للتشاور فى اقتراح 
جديد. وعندما تجمعت الثعالب. اقترح عليهم الثعلب أن یقطموا أذيالهم جميمًا بعد أن 
أوضح أن وجود الذيل غير مناسب عندما يطاردهم حيوان مفترس. وأوضح أيضا مدى 
إعاقة الأذيال لهم عندما يريدون الجلوس. وأنه لا يرى أية ميزة فى حمل ذلك الشىء 
غير الفید. فقال آحد الثعالب الحکماه: "کل هذا جمیل جدا. ولکننی لا أعتقد abl‏ کنت 
ستوصینا بأن نستفنی عن أذيالنا ما لم تكن فقدت أنت نفسك ذيلك". 


العنی: إن جمهورك يسأل دائما عن الفائدة التی ستعود عليك مما تمرضه علیهم. هل 
بمكنهم أن يثموا Sal,‏ لماذ! تقدم لهم ما تقدمه من نصیحة؟ هل بنبغی عليهم أن بثقوا 
بك؟ هل ستفعل أنت نفسك ما تطلب منهم أن يفعلوه؟ 


ما مدی مصداقیتك؟ هل لديك الصداقية لتکسب A3‏ جمهورك؟ زر الوقم 
الإلكترونى WWW.persuasioniq.com‏ لتقيم مستوی ما لديك من مصدافية. 


القصل السابع 
مهارة ا 2 قناع # o‏ 


استحوذ على الانتیاه قود وسيطرة 


يعرف عظماء المقنعين ويفهمون كيف يستخدمون الصور المختلفة من السلطة. ومع 
ذلك فإذا كنت مثل معظم الناس فإنك نتعامل مع كلمة "السلطة" بحرج بالغ. هل 
السلطة شىء مسموح Ll‏ فعلا Ob‏ نتحدث Sale‏ هل هی جيدة al‏ سيئة؟ هل من 
المکن أن یکون لدینا سلطة على جمهورنا؟ 

تعتمد اجابات هذه الأسئلة على نوعية السلطة التی نتحدث عنها. وكيفية 
استخدامها, ونوایا من یستخدمها. اننا جمیعا نملك صورا مختلفة من السلطة 
باختلاف الواقف. وانه لطبيعة بشرية أن نحترم السلطة والخبرة ونسیر خلف من 
یتمتم Legs‏ . ولا شك أن للسلطة استخدامات مشروعة وأخلاقية ولازمة. لکننا نمرف 
أيضا أن السلطة یمکن استخدامها بصور غير أخلاقية للتلاعب بالاخرین والسيطرة 
علیهم. عندما يثق جمهورك فيما لديك من سلطة. فستزداد قدرتك على اقناعهم 
بالتحرك والبادرة. فما الذى يجعلهم یثقون بقوتك أو سلطتك؟ ما الذى بجملهم 


۱۳۷ 


يثقون بخبرتك؟ انهم يثقون بخبرتك وسلطتك عندما تستطیم مساعدتهم على 
الوصول لشیء یحتاجون إليه أو يرغبون فیه. وقد یکون هذا الشیء منتجا. أو خدمة. 
أو مكافأة. أو حرية. أو معلومة. 

وتختلف السلطة عن القوة, ووجه الاختلاف بينهما هو النية؛ ففی حين أن السلطة 
توجد الثقة وتقوی وتمنح التوة. فإن القوة تحتاج للحفاظ عليها. وفرضها. وضمانها 
دائما. القوة تستنزف الحلاقة والحياة من الناس. Lal‏ السلطة الحقيقية. فإنها نشجم 
وتنعش وتخلق الوحدة والتعاون. وتجعلنا نستمع ونطيع. Laiu‏ القوة تجعلنا نرتاب 
ونهرب. وقد عبر "ديفيد آر. هوکینز" عن ذلك أبلغ تعبير عندما قال: "السلطة تمنح 
الحياة والطاقة. اما القوة فتستنزفهما. واننا نلاحظ ان السلطة يلازمها الحماس 
والرحمة وتجعلنا نشعر بمشاعر إيجابية تجاه انفسنا. اما القوة فترتبط بإصدار 
الأحكام على الآخرين وتجعلنا نشعر بمشاعر غير إيجابية تجاه أنفسنا" '. 

لاحظ أن السلطة أو القوة ليس من الضرورى ممارستهما حتى تكونا فعالتين. 
فلص الصرف قد يتمتع بالسلطة عندما يقف مهددا وبيده مسدس. ومع ذلك فإنه 
ليس من الضرورى أن يطلق النار على أحد حتى يمارس تلك السلطة. وضابط الشرطة 
يتمتع بالسلطة بمجرد جلوسه فى سيارة الشرطة حتى إن لم يكن يطارد أحدا بسيارته 
هذه. وهو ينفخ أبواقها. ونفس الأمر ينطبق على الطبيب وهو ير تدی معطفه الأبيض. 
ونراه أيضا فى معرفة الأستاذ الجاممى. إن معرفتك أن بمقدور رئيسك فى العمل 
فصلك من العمل - حتى لو لم نتضح منه أية تهديدات بذلك - تجمل له سلطة 
عليك. وبالمثل. قانك عندما تمرف المزيد Lac‏ يريده جمهورك ويحتاج اليه. فان هذا 
يمنحك بصورة ألية المزيد من القوة. أو الخبرة. أو السلطة. 

ومن عادة البشر البحث عن السلطة؛ فالعالم بأسره يدور حول مفهوم السلطة. 
فلن يكون هناك نظام بلا سلطة. والنظام القانونى لديه الحق والقدرة على تفسير 
القوائين. والجيش والشرطة لهما الحق فى فرض القوانین. وللمدير السلطة لفصل 
الموظف غير الشريف. وللوالدين السلطة فى تهذیب أبنائهما. السلطة جزء أساسى 
من طبائمنا وثقافتنا ومجتمعنا. ويتحدث دكتور "فلويد أولبورت" - alle‏ النفس 
الاجتماعی - عن هذه الصفة الفطرية لدى البشر فى كتابه Social Psychology‏ '. 
وهويرى أن بداخل كل إنسان رغبة فى استثارة ردود أفعال الآخرين. ويؤكد على أن 
هذه الرغبة تتطور بقوة إلى توق شديد للسيطرة مع التقدم فى العمر . 
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ولاذ! تتمیز السلطة بهذا الاغراء؟ LO!‏ عندما نحوز السلطة والسيطرة على 
بيئاتناء فإننا نشعر بالقوة. وعدم الضعف. وغالبا ما نشمر بالانتشاء. قال alal pi”‏ 
لینکولن": dazu"‏ کل البشر تقريبًا الصمود فى وجه الحن. Lal‏ إذا آردت اختبار 
شخصية انسان قامنحه سلطة". 

ویظل السژال: وماذا يجعل ممارسة السلطة جيدة al‏ سیْة؟ غالبا ما تجعلنا 
السلطة متوترین. ولهذا سبب وجیه. لقد رأینا جميمًا سوء استفلال Jila‏ للسلطة 
کالانتهاکات المأساوية القاتلة. وجمیعنا Lad pot‏ بأن السلطة تميق حریاتنا 
الشخصية وقدراتنا على السيطرة على حیاتنا. لقد أجبرنا lanaa‏ على Jad‏ أشياء ضد 
رغباتنا. وتعرضنا لفرض أحدهم سلطته علينا بطريقة غير عادلة. وهذه الخبرات 
الماضية هی السبب فى أن يجعلنا البحث عن السلطة نشعر بعدم الیقین. حيث يظن 
الكثيرون أن السلطة هى الهيمنة. أو الإرغام. أو القهر. أو القوة. أو حتى السيطرة. 
ولا شك ان هذه السلوكيات يمكن استخد امها كسلطة ولكنها لا تحقق الاقناع الحقیمی 
طويل الأمد. وعظماء المقنعين Y‏ يتورطون فى شراك السلطة. أو الرغبة فى فرض 
أنفسهم على الاخرین, بل يعلمون أن الاستخدام الملائم الأخلاقى للسلطة يفتح أبواب 
عقول جمهورهم للإقناع. Ul‏ معظم متوسطى القدرات الإقناعية فإنهم يستخدمون 
السلطة بالطريقة الخاطنة. حيث يبالغون فى استخدامها. وبسرعة شديدة. وبوضوح 
بالغ. 


"لا تطرد الذبابة من على جبين صديقك بالفأس" . 


— مثل صینی 


والحق أن السلطة قوة محايدة. حيث يمكن استخدامها للخير العظيم - الهام 
الناس ورفع معنوياتهم - او ales rl‏ وتتحدد جودة السلطة أو سوؤها بحسب 
شخصية من يمارسها؛ فإذا استخدم ضابط شرطة سلطته لإيقاف فاتل. فإنه بحقق 
الخير للعالم. أما إن استخدمها لمساعدة تجار الخدرات. فان الأمر يختلف. السلطة 
واحدة فى الحالتين. ولكن النوايا تختلف. واذا كنت تمرف أنك ستصدر أحكامًا 
صائبة وتوظف سلطتك لخدمة الآخرين وفائدتهم وحمايتهم. فلا ينبغى أن تخاف 
من البحث عن السلطة. 


۰ كيرت دبلیو. مورتینسین 


ثلاث استجابات 
SEL pmi‏ 


توضع البحوث أن هناك ثلاث استجابات انسانية عامة تجاه السلطة. أولها الاستجابة 
الالية . وهی اتباع التعلیمات دون تفکیر أو سژال. والاستجابة الثانية هى الاستجابة 
اليدوية. وهی فهم أن موجه الأمر صاحب سلطة. وأن یفکر الوجه له الأمر فى 
تنفيذ ما طلب منه. ولکنه پذعن له فى کل الأحوال بسیب سلطة صاحب الأمر «dle‏ 
والاستجابة الثالئة هی القاومة. حیث يعرف الوجه له الأمر أن لصاحب الامر سلطة 
عليه ویفعل كل ما يستطيع فعله لمارضة الأمر. ولکنه یفعل كل ما يستطيع alas‏ فى 
حدود قوته الشخصية لقاومة pail!‏ أو صاحبه. ویحتاج عظماء المقنعين للقدرة على 
تفسیر ردود افعال الناس تجاه السلطة؛ لان كل رد فمل یتطلب استجابة معینة. 

ویستطیم عظماء المقنعين استخدام سلطتهم لاشعار جمهورهم بالراحة؛ فللسلطة 
اثر على اختیارات من تتعامل معهم وعلی اقمالهم. ویستطیم عظماء المقنمين Ual‏ 
استشمار الوقت الناسب لاستخدام أوعدم استخدام نوع معين من السلطة؛ فکما نعلم 

, 

فان السلطة التى تستخدم بالطريقة الخطا تواجه بالتمرد. وهو نقیض ما بستهدفه 
المقنع. عندما تستطیم توقیق سلطتك مع توجه وحالة جمهورك. فسیزداد احتمال 
قبولهم لنصیحتك. اعلم أن الجمهور عندما pady‏ بعدم اليقين أو الشكوك. فانه 
يتطلع دائما إلى رمز سلطة أو خبیر لیساعدهم على اتخاذ القرار. 

واذا استخدمت السلطة بالصورة غير الصحيحة. فإنها تشعر الناس بأنهم 
واقمون تحت السيطرة أو يتم التلاعب بهم. إن التوظيف الخاطئ للسلطة قد يحقق 
لك النتائج المؤقتة التى تريدها. ولكن هذا لن يدوم. والأكثر من ذلك أنك لن تکسب 
صداقة الناس أو احترامهم عندما تقرر من جانبك أنت فقط ما يقال وما يفعل. وفى 
النهاية. سيدمر هذا النوع من التلاعب تعاون الناس معك ويولد لديهم المقاومة. 
ويقتل الحماس. ويولد العداء. إن عظماء المقنعين يعرفون كيف يتعامل الناس مع 
الأنواع المختلفة من السلطة. 
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"انفی أفضل أن أقنع شخضا بأن یوافقنی؛ لأننى عندما آقنعه فسوف پلتزم 

Las‏ اقتنع به. Lal‏ إذا أخفته, فانه سیظل ملتزما Las‏ آجبرته على فعله مادام 
خائفا. وان ذهب الخوف ذهب الالتزام" . 


— الجنرال داويت ديفيد أيزنهاور 


است‌خدام السلطة والاستجابة لها 


هناك عدة صور للسلطة. ولكننى أود أن أركز على أربع منها فقط. وهذه الأنواع 
الأربعة ليست سلبية أو غير أخلاقية. بل إيجابية وأخلاقية؛ لذلك فهی ترفع وتعظم 
من قدرتك على الإقناع. وهذه الأنواع الأربعة هى: المرجعية. والاحترام. والمعرقة. 
وقوة المكافأة. ویمرف عظماء المقنعين جميع صور السلطة هذه ویستخدمونها. 


سلطة المرجعية 

یکمن المصدر الأساسى لقوة المقنع فيما لديه من سلطة عندما يعرف ما يتحدث عنه 
وما dads‏ وكيف يستطيع حل مشاكل جمهوره. وقوة السلطة تستند على رؤية الآخرين 
لا لديك من خبرة. حيث يتمتع الرء بالسلطة على الآخرين عندما يعتقدون أن لديه 
تأثيرًا وقدرة أكبر مما لديهم. وتمكن السلطة أصحابها من اقناع الآخرين بالتوافق 
معهم بسبب ما يتمتعون به من وضع مرموق. أو منصب. أو خلفية. أو رتبة. والرؤساء 
التنفيذيون للشركات الكبرى یتمتمون بمثل هذا النوع من السلطة. وضباط الشرطة 
مثال رائع آخر على هذا النوع من السلطة: لأن الناس يشعرون بأنهم مجبرون على 
اطاعة رجال الشرطة بسبب وضعهم الاجتماعى وسلطتهم. 

وليس علينا لوم بسبب دافعنا الطبيعى لاتباع السلطة؛ فقد تعلمنا منذ الصفر 
أن نلتزم بالسلطة ونطيعها. وذلك عندما علمنا آباژنا أن عصيان السلطة خطأ وله 
تبعاته. ads‏ تعلمنا أن نصفى إلى مدرسينا. وأبائنا. ورجال السياسة. وكثيرًا ما 
نذعن لرموز السلطة تجنبا لالم العقاب: فالعصيان قد يؤدى الى عقوبات صارمة. 

ولا تعنى ممارسة السلطة أن تكون متمجرفا أو تقلل من قيمة غيرك. حيث يتوقع 


۱ كيرت دبلیو. مور نینسین 


نصحهم. إن جمهورك لدیه حاجة یتوقع منك |شباعها له. ویریدون أن یوجهوا فى 
ped‏ ون تذکر عندما كنت فى موقفف اشتریت 
فيه شنا مهما . هل 3 تعتقد أن القنم كثير الاعتذار دائم القلق الذى لا يشعر بالثقة فى 
ذاته سيكون بمقدوره أن يشعرك بالمزيد من الإيجابية والثقة تجاه الشراء؟ لا. بل 
رما وجدت أن سلوقه p lang‏ وير عك تحل adl Gao‏ وأظهس balls‏ 
من خبرة. 

ينظر عظماء المقنعين إلى علاقة المقنع بالمقتنع على أنها علاقة أستاذ بتلميذ. 
cal‏ تیک dana Uli‏ أى استاذاء alil‏ دما كظر إلى diadi‏ هذه 
النظرة فستجد نفسك ملتزمًا QU‏ تتصرف كرمز للسلطة. وعندما تستطيع اظهار 
أنك شخص كفء محترف قادر. فسوف تكتسب المزيد من السلطة. إن الناس يقدرون 
ويُعجبون بأولئك الذين يعرفون ما يعملونه: وبالتالى سیذعنون لما تقوله وتقترحه 
ونوصی به. , 

ویمکن تقسیم قوة السلطة إلى الفئات الفرعية التالیة: سلطة النصب. وسلطة 
الزی. وسلطة الرتبة. وسلطة الرأی العام. وسلطة الصفات الخارجية. وستجد 
من خلال الأمثلة التالية أن سلطة الرجمية قد بکون لها أثر اقناعی کبیر على 
الجمهور. 


سلطة النصب. وهی سلطة أولشك الذین یتمتعون بالمرجعية بسبب منصبهم فى 
الجماعة. ومن هؤلاء رؤساء العمل. ورئیس الدولة. والقاضی. وتوضح دراسة شهيرة 

جراها "ستانلی میلجرام" فى جامعة ييل مدی ما قد تصل اليه مثل هذه السلطة. 
وكان "میلجرام" قد أجرى الدراسة على مجموعتین. حيث صنف أفراد الجموعة 
الأولى على أنهم "مدرسون". وأفراد المجموعة الثانية على أنهم "متعلمون". وقيل 
لأفراد جماعة المدرسين إنهم سيساعدون الباحث على اختبار مستويات تعلم 
المتعلمين من خلال اعطاء المتعلمين صدمات كهربية تزداد حدتها كلما أجابوا - أى 
المتعلمين  alal‏ خاطئة عن الأسئلة الموجهة لهم. 

وبالطبع لم تكن هناك صدمات كهربية حقيقية - ولكن أفراد مجموعة 
الدرسین لم یکونوا یعرقون هذا - وطلب من أفراد جماعة المتعلمين أن يتظاهروا 
بأن ما يتعرضون له من ألم حقیقی. و کان هدف الدراسة قياس الدی الذى یمکن أن 
يذهب إليه آفر اد جماعة الدرسین فى اطاعة سلطة کبیر الباحثين فى الدراسة حتى 
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لو gol‏ هذا إلى الحاق ألم عظیم بانسان مثلهم. وکان هناك الکثیر من اللصفات 
التحذيرية على آزرار الکهرباء تقول: "خطر: صدمة كهربية حادة". ومع ذلك كانت 
نتائج الدراسة مذهلة, حیث ألحق حوالی ثلثى أفراد جماعة الدرسین أكبر ألم ممكن 
بأفراد جماعة التعلمین )909 ما وصل إلى صدمات كهربية بجهد 0۰؛ فولت) حیث 
شفلوا الثلائین زا للکهرباء - وهی کل الأزرار الکهربية فى التجربة - رغم توسل 
المتعلمين (الصطنم) agile yy‏ لهم. بل ورغم صراخهم لوقف التجربة ". 

وتوضح هذه التجرية بصورة مذهلة النقاط الأساسية العديدة التعلقة بسلطة 
النصب. آولها أنه كان من الواضح أن آفراد مجموعة الدرسین لم یکونوا مرتاحین 
تجاه ما يفعلونه. بل الحق آنهم کانوا يكرهونه. وتوسل الکثیرون منهم إلى الباحث 
Ob‏ يوقف التجربة, ولکنه عندما كان يرفض کانوا یواصلون Jad‏ ما يطلب منهم وهم 
يرتعدون. بل ویضحکون بعصبية فى بعض الأحيان. ورغم ضیقهم البالغ مما يفعلونه. 
فقد استمر معظم اقراد الجموعة فى اطاعة الباحث حتی انتهت التجربة. ومع ذلك 
فعندما ترك الباحث الفرفة وبدأ پوجه تملیماته عبر الهاتف لم يواصل الا 7۲۳ من 
آفراد مجموعة الدرسین الحاق أكبر صدمة كهربية بأفراد مجموعة التعلمین. وهذه 
النتيجة توضح آهمية عنصر الواجهة بالنسبة لقوة سلطة النصب. 

ونقیض ذلك له معناه أيضا. فمندما تم تبدیل الوضم وأصبع أفراد مجموعة 
المتعلمين هم من یأمرون آفراد مجموعة الدرسین بالحاق الزید من الصدمات 
الكهربية فى حين یعترض الباحث على ذلك. لم يطعهم أى فرد واحد فقط من أفراد 
مجموعة المدرسين! فى هذا السيناريو رفض كل أفراد مجموعة المدرسين اطاعة 
المتعلمين وعصيان أوامر الباحث. كتب "مپلجرام" بعد أن توصل لهذه النتائج يقول: 
"إن الاستعداد القوى للراشدين للقيام بأى فعل وفقا لأوامر السلطة هو ما يمثل 
النتيجة الأساسية لهذه الدراسة"". 

عندما يكون لأحدهم سلطة أكبر مما لديك. فربما افترضت أن كل ما يقوله 
هذا الشخص لابد أن يكون صادقا. وتوضح دراسة أخرى أجرتها وكالة الطيران 
الفيدرالية هذه النقطة. حيث اکتشفت الدراسة أن الكثير من الأخطاء التى ارتكبها 
الطیارون لم يقم باقى أفراد طاقم الملاحة بمراجمتها أو محاولة تصحيحها. إن هذه 
الطاعة العمياء للمنصب والسلطة فد تؤدى الى كوارث. حيث قامت احدی شركات 
الطیران - التى شعرت بالقلق من نتائج هذه الدراسة - باختبار أطقم الملاحة لديها 


MU‏ كيرت دبلیو. مورتینسین 


من خلال محاکیات طیران. حيث صممت الشركات حالات محاكاة تؤدى إلى اجهاد 
ذهنی أو اثارة انفعالية. والطیارون غالبا ما یرتکبون أخطاء قاتلة فى لحظة حرجة. 
وقد صدمت هذه الشركة عندما وجدت أن ۳۵ من حوادث الطیران بها نتيجة لعدم 
قيام الرءوسین بفعل تصحیحی ومعارضة السلطة التى يتمتع بها قائد الطائرة ". 


سُلطة الزی. ما آهمية ما ترندیه؟ هل يفكر عظماء المقنمين Wad‏ فیما یرتدونه؟ هل 
الملابس "تصنم الشخص" Yl ús‏ جابة هى نعم فى بعض الحالات. عندما پرتدی 
شش ربا Ligne‏ لیلمب دورا معینا. فان ذلك الزی یکون علامة على سلطته ووضعه 
الرموق. وعندما آقول زیا. فان هذا یتضمن ما يرتديه العاملون بانشرکات. وزی 
التنفیذیین بالشرکات یعتبر زيا للمقنعين ذوی السلطة. الناس تخلق انطباعات قوية 
عن مستوی سلطتهم بسبب ما یرتدونه. فعندما ترتدی اللابس الناسبة لوقنك. 
Las jà‏ استطعت أن تقنع جمهورك دون حتی أن نتحدث الیه. 

فکر فى معنی زى رجال الشرطة. تخیل رجل شرطة یحاول فض أحداث شغب 
وهو يرتدى ملابس مدنية. إن رجل الشرطة فى زيه الرسمی یلفت انتباهنا فورا: 
LOY‏ نستجیب للازیاء الرسمية ونحترمها. وما رأيك فى التفاوض على صفقة كبيرة 
وأنت ترتدی سروالا من الجینز وتیشرت؟ بل, والأكثر من ذلك أن رجال الدین الذين 
یلبسون عباءاتهم ینالون احتراما آکبر وهم آکثر قدرة على إقناع الناس والتأثیر 
فیهم من نظرائهم الذین پرتدون ملابس عادية. اننا عندما نری الطبیب فى معطفه 
الابیض. فإننا نمرف فورا أنه طبیب محترف یعرف ما بصفه للمریض. وبالثل. 
فعندما يرتدى رجل الاعمال بذلة call‏ وخمسمائة دولار وحذاء لامفا. قاننا نمرف 
بصورة آلية أنه صاحب سلطة أو متخذ قرار. 

اجریت نجربة قام الشرف علیها بایقاف المشاة فى شوارع مدينة نيويورك. وکان 
يشير إلى رجل آخر على بعد حوالی خمسین قدما ویقول للمشاة: "لقد قام ذلك الرجل 
بصن سیارته فى مکان ممنوع ولیس لدیه مال ليدفعه كفرامة". ثم يطلب منهم أن 
پذهبوا لیعطوا ذلك الرجل JUI‏ الطلوب. وقد شاهد الباحثون مدی توافق الناس 
مع طلب القائم على التجربة عندما كان مرتديًا ملابس عادية فى مقابل توافقهم 
معه عندما كان مرتدیا زى أفراد الأمن. وكان القائم على التجربة یتنحی فى احدی 
الزوایا. بحیث لا يراه الشاة بعد أن يعطيهم الأمر. وکان الذهل أن كل المشاة تقریبا 
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قد أطاعوا عندما كان القائم على التجربة يرتدى زيا رسمیا حتی بعد أن ینیب عن 
أنظارهم. أما عندما كان القائم على التجربة يرتدى ملابس عادية. فكان أقل من 
نصف المشاة يلتزم بطلبه '. 

وفى دراسة أخرى اكتشف "لورانس". و"واطسون" أن من يطلبون الإسهام فى 
حملات الرعاية الصحية وتنفيذ القانون جمعوا من التبرعات عندما كانوا يرتدون 
ملابس رسمية حكومية وملابس ممرضات أكثر مما جمعوه عندما كانوا يرتدون 
ملابس عادية. وقد أثبتت نتائج التجارب أن ارتداء الشخص ملابس تناسب الدور 
الذى يمثله يزيد من قوته وسلطته على الآخرين. 


سلطة الرتبة. اننا جميعا نتوق للألقاب والرتب Lg‏ تمنحنا السلطة. وعلى سبيل 
الثال. فان رتبة "الرئيس". أو "المدير التنفيذى". أو "النبيل". أو "المدير" أو حتى 
"رئيس العمل" تخلق توقعات معينة بالسلطة والاحترام. إننا عندما نسمع كلمة 
"دکتور" تسبق اسم أحدهم فان هذا يتم تسجيله بصورة آلية فى عقولنا برسالة 
تحمل معنى أن هذا الشخص مهم. وقوى. وذكى. بل إننا لا نسأل إن كان الأول على 
دفعته فى الجامعة أم لا. وفى الأمراض يكون الطبيب هو كبير متخذى القرار. ونحن 
تحب أن نسمع جملا مثل: "یوصی طبیبان من كل ثلائة أطباء ب..". أو "پوصی تسعة 
من كل عشرة أطباء أسنان باستخدام..". ویفلب علينا انباع مثل تلك التوصیات. 
وهذا يقوم على فوة سلطة الرتبه. 

وقد أراد الباحثون فى حالة معينة أن يختبروا مدى تغلب السلطة التى بمثلها 
اللقب على القواعد واللوائح الثابتة. حيث كانوا یحاولون نحدید إن كانت الممرضات 
سيقدمن دواء غير شرعى لمريض عندما يطلب منهن ذلك طبيب لا يعرفنه. وكان 
الباحث يتصل هاتفيا بالمرضة ويقول لها إنه طبيب يريدها أن تقدم جرعة من 
عشرين ملليجرامًا من دواء معين لمريض معين. وكان يطلب منها أن تفعل ذلك 
بأقصى سرعة حتى يأخذ الدواء مفعوله. والأكثر من هذا أنه كان يقول للممرضة إنه 
سيكتب لها الوصفة الطبية عند وصوله. 

وكانت التجربة قد انتهكت - عن عمد - أربع قواعد طبية. أولها أن ادارة الستشفی 
تمنع وصف الدواء من خلال الهاتف. والثانية أن الدواء الموصوف كان غير شرعى. 
والثالثة أن الجرعة كانت زائدة بدرجة خطيرة. بل Lil‏ كانت ضعف الجرعة الموصى 
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بها فى نشرة مواصفات الدواء. والرابعة أن الوصفة قدمها طبیب لا تعرفه المرضة 
ولم یسبق لها أن قابلته أو حتى سمعت عنه. ورغم کل هذه المحاذير. فقد توجهت 
نسبة ۸۹۵ من المرضات مباشرة إلى صيدلية الستشفی وعادت للمریض پالدواء 
الوصوف. ومن المؤكد أن الباحثين قد تدخلوا قبل إعطاء الدواء Glas‏ للمرضی. 
وقد cli‏ المرضات فى دراسة تالية وطلب منهن أن يتذكرن وقتا أطمن فيه أوامر 
طبيب رغم شعورهن بأنه هذا الأمر قد يكون ضارًا بالمريض: وعند سؤالهن عن سبب 
تنفيذهن للطلب رغم ذلك. فالت نسية AEN‏ منهن إن الطبيب هو الخبير والمرجع فى 
هذا الشأن. 

إن لقبك مهم. عندما تحمل Gal‏ يتضمن سلطة. فإنك تحظى بالاحترام والانتباه؛ 
وبالتالی تزداد قدرتك على إفناع الاخرين. فكر فى الامر: عندما تشعر بانزعاج 
من شركة أو مقنع. فإنك ترغب فى الحديث إلى رئيس العمل. أو المدير. أو حتى 
رئيس الشركة. ولقد آدهشنی عندما كنت أعمل فى الترويج للمبيعات بشركة 
إقليمية. وكانت بطاقتی فى العمل تحمل جملة "مدير المبيمات الإقليمى". ورغم 
أننى كنت لا أزال غير محترف, فقد لاحظت أن اللقب على البطاقة يمنحنى 
احتراما. أوجد لقبًا مناسبًا لك ولعملك. على سبيل المثال لقب "نائب الرئیس", أو 
ii ii"‏ ااساسی" a‏ امب یی" ad‏ اسيك E‏ 
نجاخا «das‏ 


سلطة الرأى العام. ويحدث هذا النوع من السلطة عندما يحوز الشخص قوة أو س'طة 
ليست نتيجة مباشرة لخبراته. بل لسمعته. ومن أمثلة هذا النوع من السلطة المجلات 
العلمية التى يزداد احتمال أن يكتب مقالاتها أناس مشهورون فى مجالاتهم فى 
مقابل أنامس غير مشهورين فعليًا. ماذا سمع جمهورك عنك. أو عن منتجك. أو 
عن شرکتك؟ ما التصور العام لك؟ غالبًا ما يكون للرأى العام قوة أكبر من قوة 
الحقائق. 

واليك مثالا رائعا آخر على سلطة الرأى العام. تم اكتشاف خطأ فى إحدى شرائح 
بنتيوم الرفيقة من إنتاج شركة انتل عام ۰۱۹6 فانتشر الخبر بسرعة. وزاد الفضب 
العام عندما حاولت الشركة التقليل من GLE‏ المشكلة. والواقع أن المستخدم العادى 
للحاسوب لن يتأثر آبدا بهذا العيب. حيث كان احتمال تسبب ذلك الخطأ فى تحقيق 
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نتائج غير دقيقة واحدا من تسعة مليارات '. ولم يعض وقت طویل قبل أن يغمر شركة 
(pal‏ طوفان من الرسائل الالكترونية والمكالمات الهاتفية تطلب استبدال هذا العالج 
الالکترونی الدقیق. ووسط هذه الفوضی الكاملة. بلغ عدد الشکاوی ۲۵ ألف شکوی 
الاستبدال. ولم يكن من الستفرب أن تتدخل الصحافة فى الأمر. مما آدی إلى هبوط 
أسعار الشركة بصورة هائلة. وفى النهاية اضطرت الشركة إلى تبنی سياسة استبد ال 
جديدة. وماذا كانت نتيجة معارضة الشركة للرأى العام لأطول فترة ممكنة؟ خساثر 
بقيمة EYO‏ مليون دولار. لقد أثر الرأى العام فى غضون أسابيع على قيمة شركة 
بالکامل, وقد اتضع أن Jalas‏ الرأى العام Las‏ مكلف جدا. 


سلطة الصفات الخارجية. يتمتع عظماء القنمین بالسلطة, وسواء رضيت al‏ لم ترض. 
فإن بعض الناس يعتبرون غيرهم أقوياء وذوى سلطة فقط بفضل مظهرهم البدنى 
الخارجى. وعلى سبيل JEL‏ فان طول فامة a pall‏ يجعله ی" . 'علة على غيره قبل 
حتى أن يتحدث معه. واذ! عاودت النظر إلى التاریخ. فستجد أن المرشع الأطول كان 
هو الفائز فى عشرين من تلاث وعشرين عملية انتخاب لرئيس الولايات المتحدة 
الأمريكية منذ عام ۱۹۰۰ '". ويحصل الأطول قامة أيضا على فرص أفضل فى الجال 
العاطفى. حيث توضح البحوث أن النساء أكثر استجابة لإعلان الرجل الذى يطلب 
زوجة فى الجرائد بدرجة كبيرة عندما يصف نفسه بأنه طويل القامة ''. ومن الأمثلة 
الأخرى على مدی تقرير الخصائص البدنية للسلطة استجابتنا للشخص g)‏ الصوت 
العميق أثناء حديثه. اننا نستجيب على مستوى اللاوعى للصوت العميق على أنه صوت 
أكثر حضورا وسلطة. 

اعلم أن الكثير من الخصائص البدن : التى لدينا ( أو التی نكافح لتكون لدينا) 
تخدمنا کرموز للسلطة. وکلما زاد ما لدینا من خصائص بدنية ايجايية. زادت 
النظرة الینا على أننا "أثرياء وذوو سلطة". آظهرت دراسة أجريت فى منطقة خلیج 
سان فرانسیسکو ان من یقودون سیارات فخمة یحصلون من غیرهم من السائقین 
على معاملة أفضل عمن بقودون سیارات متواضعة. ومن أمثلة ذلك أن السائقین 
ینتظرون فترة أطول قبل أن یطلقوا نفیر سیاراتهم لسیارة جديدة فاخرة تسیر ببطء 
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فى اشارة مرورية خضراء أكثر مما یفعلون مع السیارات الاقتصادية ذات الطراز 
القدیم. والأکثر من ذلك أن كل السائقين تقريبًا بطلقون نفير سیاراتهم بضیق وقلة 
صبر أكثر من مرة لسائق السيارة الرخيصة. وفی حالة السيارة الفاخرة, ینتظر 
۰ من أصحاب السیارات الأخرى باحترام. ولا بطلقون نفير سیاراتهم لسائقيها 
MO‏ 

وثمة محدد آخر للسلطة الخارجية. وهو البيئة الحيطة بنا. فقد آوضحت دراسة 
أن شكل مکتب الأستاذ الجامعی يؤثر على نظرة تلميذه له. حيث عرضت مجموعة من 
صور أساتذة جامعيين على تلامیذهم. وکان بعض هذه الکاتب نظیفا Ua pa‏ وکان 
بعضها الاخر مکدسا وغیر منظم. واکتشف الباحئون أن صور الکاتب تؤثر تأثيرًا 
Mile‏ على الرؤية العامة للطلبة تجاه آساتذتهم. وتحدید! فقد صنف الطلبة الأساتذة 
ذوى الکاتب غير النظمة على أنهم أقل قبولا وکناءة وبشاشة " 

ويؤثر الظهر على سلطتك. وتؤثر الأشياء الخارجية والبيئة Lal‏ على النظرة 
للسلطة. ولذلك فإنه من الحكمة لنا Lisan‏ أن نراجع مظهرنا والبيئة المحيطة بنا 
لنتأكد من أننا نرسل بالرسالة الصحيحة. 


سلطة الاحترام 


"الاحترام يفرض نفسه. ولا يمكن منحه أو سحبه 
Wee.‏ 


— الدریدج كليضر 


سلطة الاحترام هی السلطة الأصعب اكتسابًا. وهذه السلطة يتمتع بها عظماء القنمین 
بصورة طبيعية. ولابد من اکتسابها بالتدریج. ومع ذلك فإنها سلطة تدوم لأطول فترة 
ممكنة. انها سلطة تضمن التأثیر على الجمهور لفترة أطول بعد الفیاب البدنی الفعلی 
للمقنع عن الجمهور. 

وینتج الاحترام عن نوعية أدائك على الستویین الهنی والشخصى. فإذا كنت 
مثالا للاحترام. والاستقامة. والنزاهة فى كل HG Wales‏ فسيعرف عنك الناس 
هدا. وسيشهرون به. وسلطه الا حتر ام هو نوع السلطة الدی يتمتع به الفر د عندما 
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یتمتع بمكانة خاصة نتيجة لشخصیته الوقرة. وتکون نتيجة الوقار أن يثق الآخرون 
بهذا الشخص ویحترموه, ویکون لدیهم الاستعداد لاتباعه. وغالبا ما یتمتع «LY‏ 
والزعماء الدینیون بهذا النوع من السلطة. ونتيجة لاحترام الأفراد للسلوك العام 
لمن یتمتع بهذه السلطة. فانهم یتأثرون به فورًا دون حاجة لتحلیل شخصیته أو موقفه 
الاقناعی. 


سلطة العرفة 


قال "فرانسیس بیکون" ذات مرة: "العرفة قوة". وتعتمد سلطة العرفة على الکفاءة 
فى مجال, أو موضوع. أو اجراء. أو موقف معین. تذکر أنك الخبیر. وأنك تستطیع 
إقناع الناس عندما یمتقدون أن لديك من of‏ فة والخبرة أكثر مما لدیهم. ان 
الحامین, وفنیی اصلاح السيارات. والأطباء یتمتعون بهذا النوع من السلطة. والناس 
يعتمدون على آراء المهنيين ويصدقون ما بقولونه. ويثقون بصورة آلية فيما يفعلونه 
بسبب ما لديهم من تعليم وخبرة. وإننا نقبل الحجج والمعلومات ممن نعتبر أن لديهم 
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المعرقة ببواء كان هذا حفيقيا al‏ ۰۷ وا خرفة لا تأثی من التغليم والقدريب الزسمی 
فحسب. بل ومن خبرات الحياة, والذكاء الفطری, والكفاءة أيضا. 

ويستخدم عظماء المقنعين أنواعا مختلفة من سلطة المعرفة هى: alalu‏ المعرفة 
المعلوماتية: وسلطة معرفة المصادر. وسلطة معرفة الخبرة. 


۱ سلطة العرفة العلوماتية. عندما تمرف شیثا یحتاج الآخرون إلى معرفته. 
فإن لديك سلطة علیهم. والسلطة العلوماتية تتجلی عندما یحتاج 
آحدهم أو يرغب أو يريد ما لديك من معلومات وحقائق وبیانات. قال 
"أرستوتل أوناسيس": "إن سر النجاح فى العمل هوأن تعرف شيئًا Y‏ يعرفه 
dl ai‏ . 

lu سلطة معرفة الصادر. إذا كنت على علاقة بأشخاص مهمین أو تقدم‎ Y 
أو بضائع أو خدمات لها قیمتها لدی الآخرين فإن لديك سلطة علیهم. یقول‎ 

المثل الشائع: TINI‏ 

بمن تعرفه . هل یمتبر الآخرون أن لديك 

العارف المناسبة؟ ما هى علاقاتك؟ 


بمجموعة من الهارات أو الخبرة أو 
المعرفة التى يعتقد الآخرون أنها ترتبط 
باحتياجاتهم وتزيد على ما لدیهم. فإنهم 
سيفعلون ما تقوله ويستمعون لآرائك. لماذا 
أنت الخبير؟ 


لابد أن تكون على اطلاع على أحدث 
التطورات والتغيرات والتحديثات فى مجال 
عملك حتى تمتلك دائما أحدث المعلومات؛ 
لأنك ستفقد قدرتك الإقناعية بسرعة إذا 
استشعر جمهورك بأن لديهم من المعرفة 
الصحيحة والجديدة أكثر مما لديك. 


www.ibtesama.com 
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وخلاصة القول هى أن المقنع الذى قام بالبحوث. ولديه أحدث المعلومات هو من 
يحرز السبق. فحاول دائما أن تسبق الآخرين. 


سلطة المكافأة 

وهى تقديم المكافآت والمزايا للتأثير فى الآخرين. وقد تكون هذه المكافآت مالية أو 
مادية أو نفسية. وسلطة المكافأة هى أسرع طرق الاقناع. ومع ذلك فينبفى الحذر من 
استخدامها لأن ثمة خطرا فى أن تصبع هذه المكافآت Us‏ متوقعا. وعندما تبرمج 
جمهورك على توقع شىء نتيجة لطاعته لك. فانه سيظل يبحث دائمًا عن مكاقآت 
ملموسة على سلوكياته مما قد يؤدى إلى فعلهم ما تريدهم أن يفعلوه للحصول على 
المكافأة وليس لأى شىء آخر. وفى هذه الحالة. قلما يقوم الفرد بالسلوك المرغوب 
دون المكافأة رغم أنه كان قبل استخدام نظام المكافأة يفعل هذا دون انتظار لها. 

وقد اجريت تجربة لإثبات هذه الفكرة. حيث جلست مجموعة من افراد عينة 
الدراسة إلى طاولة وعملوا ما على حل لفز لمدة نصف ساعة. وكان بعضهم قد أخذ 
أجرًا على مشاركته فى هذه التجربة وبعضهم الآخر لم يأخذ أجرًا. وبعد نصف 
الساعة. قال الباحث لهم إن جلسة حل اللفز قد انتهت وأن عليهم أن يغادورا الغرفة. 
ثم بدأ القائمون على التجربة فى مراقبة سلوكياتهم أثناء ذهابهم إلى حجرة الانتظار. 
ماذا سيفعلون أثناء وقت فراغهم؟ هل سيمارسون حل آلفاز. al‏ سيمارسون أنشطة 
أخرى؟ اكتشف الباحئون أن من تلقوا أجرًا على المشاركة فى حل اللفز كانوا Jal‏ ميلا 
لحل الألفاز اثناء أوقات فراغهم فى حجرة الانتظار على عكس أولئك الذين لم يتلقوا 
مكافأة خارجية على جهودهم الذين كانوا أكثر ميلا لحل الألفاز أثناء وجودهم فى 
حجرة الانتظار. *' 

ويعرف المقنعون المحترفون أن السلوك الذى يختاره الإنسان بإرادته الحرة أكثر 
ثباتا وديمومة من السلوك الذى يقوم به توا لمكافأة عليه. 

وتعتمد سلطة المكافأة على الفائدة العملية. وهی معرقة أن احتمال المقايضة 
موجود فى كل daño‏ وتفترق سلظة المكافأة اساسا بان هناك شینا تریده أنت وشیثا 
Gaus‏ وان ساسا تابية اجتياجات الآخر busts‏ ليه يما بريد من 
الاخر. وتتضمن الامثلة الأاخرى على سلطه المكاقاة: حوافز المبيعات. ورواتب العمل. 
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aging‏ التحفیز فى عقود العمل, والأميال الجوية الجانية التى تقدمها شر کات الطیر ان 
لعملائها التمیزین. ونقاط العلاوات على بطافات الانتمان. 

ومن الهم أن ندرك أن بعض الحوافز قد تعمل جیدا مع شخص ولا تعمل بنفس 
الجودة مع شخص آخر. حيث يرى بعض الناس أن المال هو أفضل المكافات. فى 
حين يرى آخرون أن التقدير أفضلها. وأنت كمقنع بحاجة لعرفة المكافأة التى ستحقق 
أفضل الهام لكل شخحس تعمل daa‏ وبمعنى آخر لابد أن تدرك رغبات الشخص 
أو الجموعة التى تحاول اقناعها. وتلمب سلطة المكافأة دوزا فعالا للفاية فى تفيير 
السلوك البشرى. وزيادة القدرة على الإفناع. وتستطيع من خلالها ol‏ تحصل على 
ما تريد بأقل جهد. 

ومع ذلك. فهناك العديد من أوجه القصور عند استخدامنا لهذا الأسلوب فى 
الإقناع. ومنها أن "تقليل الموائد" يحدث بسرعة عندما تستخدم هذا النوع من 
السلطة. وتقليل الموائد يعنى أنه كلما زاد استخدامك للمكافأة. قلت قيمتها. فعندما 
يعتاد الناس على الحوافز. قد يشعرون Lal‏ بملل منها. وكما سبق أن قلنا. فانهم 
فى مثل هذه الحالة !ما أن یتوقعوا المزيد من المكافآت. أو أن يقللوا من معايير أدائهم 
اذا سحبت المكافأة. وعلى سبيل المثال. الممارسة الشائعة المتمثلة فى اعطاء أطفال 
المدارس الابتدائية مکافات على تحسنهم فى القراءة. حيث تقدم لهم وجبات بيتزا 
أو جوائز بعد قراءتهم لعدد معين من الکتب؛ حيث إن مذل هذه الحوافز غالبًا ما تأتى 
بأثر عكس الطلوب منها, وذلك OY‏ الكثيرين من هؤلاء JUDY‏ يرون أنهم ینبفی أن 
يحصلوا على مكافأة حتى يقرأوا. 

ورغم أن سلطة المكافأة تؤدى إلى النتيجة المرغوبة. فسادة ما يكون من 
الضرورى تكرار تقديم الحوافز بصورة دائمة للحصول على هذه النتيجة المرغوبة. 
وتظل المكافأة فمالة إذا لم تظهر للشخص "صفقة أفضل". وانه من المهم أن نعرف أن 
الحافز سوف تتم مقارنته دائما بالمرض الذى يقدمه الشخص التالی. إن late‏ 
تدعم السلوك وتقويه. ولكن مادمت تستخدمها. فتوقع أيضا أن يواصل جمهورك 
طلبها. 
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إن القدرة على استخدام السلطة آشبه بأن یکون فى سیارتك شاحن تربو عملاق. 
حيث تزيد سرعتك من خلال زيادة قوتك. وقدرتك على توظیف هذه الأنواع من 
السلطة ستزید من قدرتك على اقناع الناس والتأثیر فیهم. ويدرك عظماء القنعین 
مختلف صور السلطة ویوظفونها التوظیف الناسب لاکتساب مزایا اقتاعية هائلة. 
تذكر أن السلطة محايدة - أى یمکن استخدامها للخیر أو للشر — لذلك استخدمها 
بحكمة. واذا آردت أن تحقق اقناعا Gilo‏ طويل الأمد. فاستخدم سلطتك دائمًا 
لافادة الآخرين وتحفیزهم لتحقیق صالحهم. 


صبى الراعی , قصة خيالية 

كان هناك فتى لراغ برعی خرافه على سمح جبل قريب من غابة. وکان يشمر بالوحدة 
طوال الیوم: لذلك فکر فى طريقة تتیح له بض الصحبة والإثارة. فهرع إلى القرية وهو 
یصیع: "ذئب! loda‏ فهب القرویون لنجدته. بل إن بعضهم سار das‏ لفترة طويلة من 
الوفت. وقد سر الفتى بهذا الانتباه سرورا عظيمًا حتى إنه عاد وقام بنفس الخدعة بعد 
ذلك بأيام قلائل. ومرة أخرى. هب القرویون لمساعدنه. وفی الأسبوع التالى خرج بالفعل 
ذئب من الفابة. وبدأ يهاجم القطيع: وبالطبع صرخ الفتی: "ذئب! ذئب!" بصوت أعلى 
من ذى قبل. ولكن فى هذه المرة لم يهب أحد لنجدته. وذلك GY‏ الفتى قد خدعهم مرنين. 
وظنوا أنه يخدعهم مرة ثالثة. فكانت النتيجة أن قتل الذئب الکثیر من أفراد القطيع. 
العنی: عندما يساء استخدام السلطة (أى الرجمية Jia‏ راعى القطيع). فإنها aaa‏ 
قدرتها على إقناع الناس أو التأثير فيهم. 


ما الجانب السلبى للسلطة؟ ما الألاعيب الخفية غير الشريفة. والمهينة التى 
قد يحاول بعض الناس ممارستها عليك؟ هل تريد أن تمرف الأساليب العشرة 
غير الأخلاقية التى يستخدمها الناس ضدك؟ تحذير: ما نقدمه هنا لا نقدمه لك 
لتستخدمه. بل لتفهمه ولتحصن نفسك ضده فقط. وعندما تكون مستعدا لهذه 
الأساليب غير الأخلاقية. فستكون مستمدا أيضا للتعامل معها بطريقة محترمة 
وأخلاقية. زر موقم www persuasioniq.com‏ لتتعلم المزيد عن الصور العشر 
غير الأخلاقية للسلطة. 


الفصل النامن 
مهارة الإقناع #\ 


القدرة على التأثير فى الاخرین 


التأثير فى الآخرين أقوى صور الإقناع. لاذا؟ OY‏ تأثيرك فى الآخرين بجعلهم 
یتحرکون. OY‏ تكوينك العام - وليس سلوكياتك الخارجية - هو ما يلهمهم بالعمل. 
الاقناع هو ما تقوله (مثل أساليب ومهارات التعامل مع الناس. وقوانين الإقناع). آما 
التأثير فهو كيانك وشخصيتك. كيف تستطيع التأثیر فى الآخرين؟ كيف تستطیع تطوير 
نفسك للدرجة التى يتصرف الناس معها بناء على فكرة لمجرد أن هذه Sall‏ 3 صادرة 
عنك؟ كيف تضمن أن يواصل تأثيرك تحريك الناس حتى عندما تفيب عن آنظارهم؟ 
لقد اکتشفت من خلال الدراسات التی lija‏ أن.عظماء القنعین یمتلکون معظم 
(ان لم يكن (JS‏ الخصائص الأساسية السبع للقدرة على التأثیر فى الأخرین. وهی: 


جاذيية الشخضية التماطف 
الشفف الرؤية 


100 


التفاال per‏ اند ات 


جاذییه الشخصیه 


يتمتع عظماء المقنعين بجاذبية الشخصية. ونحن جمیعا نمرف ذوی الشخصیات 
الجذابة: فهم یتمتعون بحضور وسحر من نوع Gale‏ وهم یأسرون آلباب من 
یتعاملون معهم. انهم یستعوذون على انتباهنا , ونلتقط JS‏ كلمة تخرح من آفواههم. 
إن طاقتهم تحر US‏ وتحفزنا وتلهمنا. ونشعر بشعور أفضل عندما نقابلهم. ولکن ما 
هی جاذ بية الشخصيه بالتحدید؟ انها قد تکون خاصية غامضة. فهى ليست فيادة. 
أو توكيدا للذات أو حماسا gh. Lal.‏ "اجادة التعامل مم الناس" . رغم آن 
كل هذه الأشياء تبدو أجزاء من T‏ الشخصية بصورة أو بأخرى. وربما كان 
المحامى"جيرى بينى" أفضل من أوجز فى وصف جاذبية الشخصية عندما قال 
عنها: 


جاذبية الشخصية طاقة تنبع من منطقة القلب. Vals‏ لم يكن لدى المنحدث شمور. فلن 
يكون لديه شىء ليوصله. وتحدث جاذبية الشخصية عندما يوصل المتحدث مشاعره 
بأرقى وأنقى صورة ممكنة لغيره. وليست جاذبية الشخصية شعوزا ضعیفا أو خفیا. بل 
هی شعور خام. جادبية الشخصية هی توصیلنا ما لدینا من طافة خام صافية. وحماس 
خام وخالص إلى الآخر . 


وقد يبدو لك أن الناس اما أن تتحلی بجاذبية الشخصية بصورة قطرية أو لا 
تتحلی بها . ولكن ان لم تكن من أولئك الذین يمتلكون جاذبية الشخصية" . فهل 
يمكنك تعلمها؟ : ias‏ و کیت كرون هذا SUC ua‏ میت أولا ان قرف pela‏ 
والصفات التى يتمتع بها القادة ذوو الشخصية الجذابة. 

حدد البروفيسور " جای کونجر " الخصائص الأربع العامة للقادة ذوى الشخصيات 


الجدابة. وهى: 
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.١‏ لديهم رؤية قوية واضحة. ویعرفون كيف یعبرون عنها بافضل ما یلاتم 
احتیاجات جمهورهم. 

Y‏ یعرفون كيف یعبرون عن رژيتهم. بحیث يوضحون نقاط الضعف فى الوضع 
الحالی. مع تقدیم التوصیات بالتفییرات القترحة التى لا ينضح أن لها ما 
پبررها فحسب. بل وانها مرعوبه وضرورية ایضا. 

۲ یتمتعون بتاریخ من النجاح. والخبرة. والرؤية فى تعلیم الناس كيفية الانتقال 
الجید من الظروف والحالات القديمة التی كانت اقل کناءة. 

؛. بتصرفون بالطريقة التى يحثون غیرهم على التصرف بها. ویکونون نماذج 
قدوة للتغییر الدی ینادون به مما یساعد جمهورهم على الشهور بالتحفیز 
والقدرة على فعل Jia‏ ما یفعلونه ". 


وعندما تمرف خصائص القادة ذوی الشخصیات الجذابة. فلابد أن 3X‏ 
الخطوات اللازمة لا کتساب هذه الخصائص. واليك ثمانی طرق محددة يزيد عظماء 


۱ ثق بنفسك وبالرسالة التى تفدمها. لا تظهر لجمهورك العصبية أو عدم 
الراحة. واذا كنت تشعر بانفعالات سلبية, فا بحث فى آسبابها بحیث تستطیع 
حلها. ولابد أن تتخلل الثقة بالنفس کل فكرة وكلمة Jaag‏ لديك. 

Y‏ أظهر جانبًا أكثر إشراقا. اعثر على جانب الدعابة والسعادة لديك. واستمتع. 
لا JUS‏ فى الجدية فى الحياة. وتعلم كيف تضحك على نفسك. 

T‏ تمنع بحضور وطاقة قويين. أظهر العناصر الخمسة للثقة: الشخصية. 
والكفاءة. والثقة بالنفس. والمصدافية. والتطايق. 

ot‏ كن خبیزا فيما dasi‏ احرص على أن تستند معرفتك إلى أساس صلب. 
agal g‏ موقف جمهورك مما تقدمه. ونوعية الخلفية والعرقه والخبرة لديهم 
من خلال ما بقولونه. 
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0. تحل بمظهر مهنى. احرص على أن تکون ملابسك. وشمرك. وحذاؤك. 
وکمالیات ملا بسك متناسبة مع الرسالة التی تقدمها. والوفف الذی تتعامل 
قیه. ارتد ملا بسك بحسب الدور الذی تلعبه. 

1 كن حساساللناس ولاحتیاجاتهم. آوجد الألفة مع جمه ورك من خلال 
و اسك aqua‏ واستماعلك الفمال لهم. ` 

۷. احرص على وضوح رسالتك وسهولة اتباعها. احرص على الانتقال الجید 
من کل نقطة فيما تقوله إلى النقطة التالية لها. ولا تحشد رسالتك بقدر 
Jila‏ من العلومات والتزم بالنقاط الرئيسية. وأوجز الحدیث عنها. انك 
بهذه الطريقة لن تستحوذ على انتباه جمهورك بدرجة أفضل فحسب. بل 
وسیزداد احتمال تذکرهم لرسالتك بعد ذلك. 


- 


احرص على أن یکون من المتع صحبتك والاصفاء اليك. احك قصصًا 


ممتعة. واحرص على أن يكون ما تتحدث عنه مثیرا. 


الشفة 


يستحوذ شففك على عقول جمه ورك وقلوبهم أكثر من أى شىء آخر. وعظماء 
المقنعين aga‏ شففا. وعندما pasty‏ الجمهور بشففك وافتناعك الصادق las‏ تروج 
له من قضية أو منتج. فانه یتحد معك انفعاليًا: حيث إننا جميعًا نحب من يشعرون 
بالحماس تجاه قضیتهم. والشفف عنصر لازم للتأثیر فى الآخرين. ومع ذلك فان 
أقل من نصف الفنمین الذین قابلتهم لديهم شفف بما بقدمون من منتجات أو 
خدمات. 

عندما تکون شفوفا بشیء. فانك ترید أن توضح هذا للعالم بأسره. وتستطیع إقناع 
أكبر عدد ممکن من الناس بقضيتك. ولا يثنيك عن ذلك آراء الاخرین. وعندما 
تتحلى بالشقف. فإنك تشمر بأن ثمة رسالة تحركك. وتثیر خيالك. وتحفزك للوصول 
لستویات أعلى من الانجاز. والشفف وحده قد یکون فعالاً فى التأثیر على الآخرين 
حتی يدعموا ما تروج له من منتج أو خدمة أو قضية. 
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ومع ذلك. فهناك فارق بين جاذبية الشخصية والشفف؛ فجاذبية الشخصية 
صفة بینما الشفف انفعال. إذا أردت أن تتميز فى عالم الإقناع. فلابد أن تستطيع 
توصیل شفنك بما تفعله. أو ما تقدمه من منتج أو خدمة. لاحظت أثناء مراقبتی 
لعظماء المقنعين ومعامل ذکائهم الاقناعی الدور الهم للشفف. حیث رأیت أن اثنین 
من القنمین قد يكون لدیهما نفس الدرجة تقریبا من معرفة خصائص ELANI‏ 
وتطبیقاته. ومع ذلك یختلف نجاح کل منهما عن نجاح الآخر. وغالبا ما یکون الشفف 
هو Jalal!‏ المیز بینهما. اسأل نفسك إن كان لديك شفف بما تفعله al‏ تفعله بصورة 
آلية فحسب. هل تفنی AE‏ وتشعر بها al ln‏ تردد کلماتها فحسب؟ ¿Es‏ هن 
الأمر. 

والحماس يندرج تحت بند الشفف. ولكنك قد تتحمس لشىء دون أن بكون لديك 
شفف به. ولكن الشفف عادة ما يتضمن الحماس؛ لان الحماس هو اثارة او شعور 
قوى تجاه قضية أو موضوع. وكلمة حماس بالإغريقية تعنی "تلقى الإلهام من الله". 
والحماس معد ؛ لأنه يؤثر فى الآخرين لدرجة يشعرون معها Las‏ لديك من طاقة واثارة. 
وقد قال "رالف gully‏ إيمرسون": "لم يتحقق شىء عظيم أبدا بدون حماس". 


' يقشع الناس بمدى قناعة من يحاورهم بقضيته أكثر من اقتناعهم بمدى دقة 
منطقه. ویقتنمون بحماسه آکثر من قناعتهم بأی دلیل یستطیم تقدیمه" à‏ 


— ديفيد إيه. بیبلر 


ولعلك رأیت مقنعین يشعون حماسا. انه یتجلی على وجوههم - حیث يرى الناس 
آنهم متحفزون بصورة لا يمكن انکارها - وهذا يثير شرارة الاهتمام لدی جمهورهم. 
والحماس Y‏ يقلل الخوف فحسب. بل ویخلق ایضا فبول الذ ات. والثقة الكبيرة باللفس. 
والتناغم thin‏ وبين جمهورك. انه يساعد على إشعار الفرباء بالاهتمام ونحفیزهم 
على الرغبة فى المشاركة. 

ويزيد عظماء المقنعين حماسهم من خلال تعمقهم فى معرفة ما يقدمونه من 
منتجات أو قضايا. لقد طوروا لديهم اعتقادًا صحيحا. ثق فى نفسك وفى الرسالة 
التى تقدمها. واستفد من انفعالاتك, وتعلم كيف تعبر عنها. وعلى الجانب الآخر. فإن 
الحماس المزيف. والمبالفة غير الواقعية. والطاقة غير الصادقة تؤدى إلى: 
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ضهف الصد افیةه. 

عدم الصدق. 

نفور الناس. 

رؤية الناس لك کمخادع. 


اعتبار الناس أنك متمجرف. 


فى الاضی كنت أطلب من حضور ورش عمل الإقناع التی آعقدها أن یتحدئوا لدة 
دقیقتین Lee‏ لدبهم من شفف. وكثيرًا ما كان يصبح شغفهم هذا معدیا ويؤثر على 
الجمیع بمن فيهم LÍ‏ نفسی. وعلی مر السنوات جعلنی من يحضرون ورش العمل التى 
أعقدها آشعر باثارة تجاه الآيس کریم. وجعلونی أكثر التزامًا بفكرة تدویر المخلفات. 
وجعلونی آرغب فى بدء تسلق الجبال. وهی أمور لم يكن لدی شفف تجاهها. وینبع 
الشفف من مزیج من الإيمان. والحماس, والانفعال. 

ما هو شففك؟ ما الذی تشمر بحماس Jila‏ تجاهه؟ استفد من الأشياء فى حياتك 
التی تشعر بشفف نجاهها وستکتشف قوة محركة جديدة فى حياتك تجعلك تواصل 
السیر حتی gaas‏ هدفك. قال "نورمان فینسنت بیل": "عندما يتحمس الرء. فان 
شخصیته بالکامل نتحسن. ویصبع عقله أكثر ذکاء. وحدسه أكثر قوة. وتتحسن 
dla‏ بالکامل وقدراته الاید اعیه. ومثل هذا الشخص فى حاله تحفيز دائم "mr‏ 
أشرًا Lig‏ على من یتمامل معه". ان الحماس یمکن اکتسابه. حیث يزيد عظماء 
الاقناء حماسهم من خلال زيادة معرفتهم. وایجاد مواطن plaza!‏ صادفة. وبحقیق 


J glass! 


یتفوق القنعون التفائلون على القنعین المتشائمين دائمًا. والتفاؤل لیس أساسيًا للتأثیر 
فى الاخرین فحسب. بل ومهمًا للنجاح فى الحياة أيضا. والتفاژل أكثر من مجرد 
توجه ذهنی إيجابى. فهو حديث إيجابى دائم للذات مصحوب بأمل فى أن يتحقق هذا 
الحديث. والأكثر من ذلك أن التفاؤل حالة للعقل تحدد رؤية الفرد للعالم. ورؤيتك 


4 
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الايجابية للعالم من حولك تجعلك تستطیم الهام الاخرین بالامل والشجاعة. ونحن 
جميفا نرید ان نجد من یلهمنا ويشجعنا. وعندما يستطيع القنم توصیل Jo‏ هذه 
الرسالة. فاننا سنرغب فى اتباعه. وهذا التوجه هو الكيفية النی يساعدك من خلالها 
التفاؤل على التأثیر فى الاخرین. 

أما التشاژم. فهو على النقيض من ذلك: GY‏ يتضمن رؤية سلبية للاشياء. ويعتبر 
الناس أن المتشائم يتضايق بسرعة. ويبحث دائمًا عن الجانب السلبى فى كل موقف. 
والمتشائم هو أول من يشتكى ويؤكد على أنه لا شىء يسير على ما يرام وتكون نتبجة 
ذلك ألا يحصل آبدا على النجاح أو التقدير الذى يستحقه. 

أظهرت الكثير من الدراسات أن المتفائلين أفضل أداء فى الدراسة. والإقناع. ولدیهم 
اصدفاء أكثر. ويؤدون أعمالهم بصورة أفضل. ويعيشون عمرًا أطول من المتشائمين. 
Lal‏ التشائمون فإنهم کثیرا ما يعانون من الاكتئاب. وقلة الأصدقاء. ویجدون صعوية 
v‏ الإفناع. ویستسلمون بدرحة أسرع i dala‏ وقد آوضعت احدی الدراسات هد!. 
وکانت قد أجريت على مندوبی وثائق التأمین وفیها تتم مراقبة آدائهم من منظور 
مدی تفاژلهم أو تشاژمهم فى تعاملهم مع ما بقابلهم من انتکاسات. فوجدت الدراسة 
أن الندوبین المتفائلين يبيعون وثائق تأمين أكثر واحتمال ترکهم العمل يقل عن نصف 
مثيله لدى زملائهم المتشائمين . 


"لم يكتشف متشائم أبذا أسرار النجوم. أو یسافر إلى أرض جديدة. 
أو يفتح أفقا جديذا أمام تطلعات الروح الإنسانية" . 


— هيلين كيلر 


يتمتع القنعون العظماء Las‏ بطلق عليه "التفاؤل التأثيرى". أى أنهم يرون الجانب 
الایجابی فى كل المواقف. ويبحثون عن طرق للتقدم والتطور. بدلا من التركيز على 
الإحباط أو اليأس أو المشاعر السلبية. والناس يريدون فيمن بقنعهم أن تكون رؤيته 
للحياة إيجابية. إن المتفائل يرى العالم على أنه مجموعة من التحديات المثيرة. ويشع 
مشاعر إيجابية تجاه كل شىء يناصره أو يدافع عنه. ويستمتع الناس بصحبته لأنهم 
يعيشون فى عالم بخيم عليه التشاؤم. والعقلية المتفائلة مُعدية. وتساعد الآخرين على 
الثقة بصاحبها وبأنفسهم. والمتفائل يساعد الآخرين على رؤية الفشل أو الانتكاس 
على أنه pal‏ مؤقت. ولا يشك للحظة فى أن نجاحه سيتحفق. 


11۲ كيرت دبليو. مورتینسین 


إن التحلى بالتفاؤل بستلزم السيطرة على الصوت التشائم بداخلك. إن بداخلنا 
جمیفا أصواتا متفائلة. وأخرى متشائمة. فأى الأصوات بداخلك تنصت لها؟ 

هل يمكن المبالغة فى التفاؤل؟ إن هذا يعتمد على الموقف. فمن الممكن أن يكون 
للتظاهر بالبشر والسرور حدًا لا يتجاوزه. ولكننى أعتقد أنه ليست هناك مبالفة 
فى التفاؤل البنی على واقع مهما بلفت درجة ذلك التفاؤل. والوقت الوحيد الذى 
يأتى التفاؤل فيه بعكس الطلوب die‏ هو عندما يحاول التفائل إقناع متشائم عتيد 
فى تشاؤمه؛ لأن هذا المتفائل إن بدأ اقناعه بالكثير من التفاؤل فسوف يصطدم 
بجمهوره. أما إذا قدم التفاؤل على جرعات تدريجية. فسيستطيع إقناع المتشائمين 
الأكثر تطرفا. ويرى عظماء المقنعين ضرورة محاكاتهم لوافع جمهورهم حتى يزيدوا 
تدریجیا من مستوى تفاؤل هذا الجمهور. 

اعمل على تحسين التفاؤل الذى تكتسبه. وه و القدرة على رؤية غير المتوقع. 
وتوفع التحديات. والحفاظ على نظرة إيجابية للحياة مع الاستعداد لمواجهة مصاعب 
الحياة. 


النوجه 


يعرف عظماء المقنعين أن الحفاظ على توجه صعی مطلب دائم للتميز؛ حيث لا یقضی 
معظم الناس آوفاتهم فى التفکیر فى توجهاتهم. ومع ذلك فإن تلك التوجهات تسیطر 
علیهم على مدار يومهم. وبدلاً من الانتباه لتوجهاتهم. فإن معظم الناس یتشربون 
توجهات الاخرین ویصدرون ردود أفعالهم وفقا لها. وتبدأ معظم التوجهات بداية 
محايدة ولکنها تتغير بحسب ما نقرر أن نفکر فيه ونشعر به. ثم نحاول السيطرة 
علیها. إن اللحظة التی نقرر فیها أن نستجیب للظروف الخارجية نحد فیها در جة 
النجاح الذی نستطیع تحقيقه. ونحن Y‏ نستطیم السيطرة على کل ما سیحدث ولکننا 
لدینا سيطرة کاملة على توجهاتنا. قال العالج النفسی "فیکتور فرانکل": "من 
المکن أن يسلب من الانسان کل شیء. الا آخر صور الحرية الانسانية. وهی اختیار 
الرء لتوجهه فى أى موقف محدد. وأن بختار طریقه". * وعندما ندرك أن توجهنا 
اختیار فلابد أن نذکر آنفسنا بأن هذا الاختیار هو قرار نتخذه Gag‏ بل ولحظة 


الفصل الثامن | مهارة الاقناع السادسة ‏ ۱۱۳ 


والتوجه عادة, وهی تنبع من توقعاتنا - ما نتوقعه من أنفسنا ومن الآخرين. وعظماء 
المقنعين یخلقون ویعظمون ویحافظون على التوقعات مع آنفسهم ومع جمهورهم. وعادة 
ما يكون الاحباط نتیجة لتوقع لم یتحقق, أو تمارض بين الواقع والتوجه؛ حيث إن التوجه 
العظیم. وفهم الا حباط, وادارة التوقعات كلها مکونات للإقناع العظیم. 

aal‏ اکتشفنا فى معهد الاقناع أن نسبة ۲, ۸۱۶ فقط من الناس الذین استطلعنا 
آراءهم یتحلون بتوجهات رائعة بصورة يومية. كيف تستطیع تحسین توجهك بصورة 
دائمة؟ من أكبر عوامل تحسین التوجه الحدیث مع الذات. تذکر أن بداخلنا جمیفا 
أصوانًا ايجابية وأخرى سلبية, فأى النوعیتین تمنحه قوة أكبر؟ من اللازم أن تجید 
مهارة تهدثة الصوت السلبی بداخلك. ولقد لاحظت أنه كلما ثارت الأفکار السلبية 
لدی عظماء المقنعين؛ فإنهم یعملون على تقلیل حدتها. وتبدیلها بأفكار ايجابية. إن 
ما يدور فى عقلك — Gl‏ كان — La ga‏ سیتجلی على أدائك. وبهذا العنی, فإننا نملك 
درجة من السيطرة على حیاتنا والتحکم فيها أكثر مما یظنه معظم الناس بکثیر. قال 
"ويليام جيمس" — عالم النفس والفیلسوف: "إن أعظم اکتشافات Lilo‏ هو اکتشاف 
أن البشر یستطیعون تفییر حياتهم من خلال تغيير توجهات عقولهم ". 

ما سبب أهمية التوجه الایجابی فى التأثیر فى الآخرين؟ ان توجهاتنا تتعکس 
على من نحاول التأثیر فیهم. فإذا لم تكن تشعر بمشاعر ايجابية تجاه القضية التی 
تحاول الترویج لها. فکیف لجمهوركك أن يشعر بمشاعر ايجابية تجامها؟ ly‏ كان 


WWW.ibtesama.com 


٤‏ كيرت دبلیو. مورتینسین 


* هنه هئ طبيعة مجال HAL: plas‏ فی‌هذا٩‏ . 

CNRC ON CHARENTE UR T 
معها؟‎ Jal all عمیلی راض بالفعل عن الصادر‎ a 
Phal بهم أله لأنه لنيغير‎ Y 


"هذه هی dee‏ حاب a‏ فماذاتتوقع متی أن "Sys‏ 


التوجه الذی تریده Gul‏ جمهورك. فلابد أن بكون لديك أنت أولا؛ لأنك عندثذ فقط 
ستستطیم التأثیر فی الناس. ۱ 

وحتی عندما تکون الظروف تحت سيطرتناء فلابد أن نحرص على عدم تبنی 
توجه انهزامی, وبدلا من توجه "ليس الأمر بیدی"؛ أو "لا أستطيع فعل شىء" أو غير 
ذلك من التوجهات الانهزامية القائمة على رد الفعل. عليك أن ترکز على ما لديك 
سيطرة عليه بالفعل وترکز توجهك عليه بصورة إيجابية. 


التعاطف 


يعنى التعاطف أن نرى الأشياء من منظور الاخرین؛ لأن القدرة على أن نرى الأشياء 
من منظور الآخرين تخلق تأثیرا طويل الأمد فيهم. عندما يعرف الناس أننا نرى 
ما يرونه. ونشعر Ley‏ يشعرون به» ونتألم مما يتألمون منه؛ فإنهم سيكونون مستعدين 
للتأثر بنا. ويجيد عظماء المقنعين التعاطف ويفهمونه. 

ويرتبط التعاطف بفهم موقف الآخرين ومشاعرهم ومخاوفهم بصورة واقعية, 
وهو القدرة على تمثل مواقف الآخرين وتقدير ما هم فيه وما يتعاملون معه. عندما 
يدرك الناس أنك متوحد معهم alla‏ فإن انفتاحهم على محاولتك التأثير فيهم 
يزداد زيادة هائلة. إنه من الرائع أن نجد شخصا متوحدًا معنا عاطفیا فى هذا العالم 
الملىء بمن يحاولون أن يجعلونا نفعل الأشياء لصالحهم الخاص دون أى اهتمام بما 
نشعر به تجاه ذلك. 
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ویساعدك التعاطف على الشمور بدرجة أفضل من الرضا آیضا: LEY‏ نشعر 
فلا يقد و أكبرون السهادة نما نوک aes A‏ الرسائل 
الهائلة التى نراها من حولنا. والقائمة على الأنانية. قال "زيج زيجلر" بحكمة: 
"ان أفضل طريقة للحصول على ما تريده من الحياة هی أن تساعد الآخرين 
على الحصول على ما يريدون". ولقد اتضع أيضا أن التعاطف يزيد الإنتاجية 
gga tl,‏ انشا وه y sal ada‏ مساعدة Amal db d‏ 
ومن المثير أن نذكر أن الدراسات النى توضح أن من يستطيعون إظهار التماطف 
یتمتصون بدرجة قوق المتوسط من تقدير الذات. ویشمرون بالمزيد من المسئولية 
الاجتماعية. * 

ورغم كل الأدلة على أهمية وفائدة التماطف فى الاقناع. فان دراساتنا توضح 
أن الفالبية من المقنعين يظنون أنهم يظهرون تعاطفا تجاه جمهورهم فى حين يشعر 
غالبية الجمهور بأنهم يعملون معهم دون اهتمام. إنه من شبه المستحيل التظاهر 
بالتماطف. وحتى لو ظننت أن جمهورك قد اقتنع بأنك متوحد معه عاطفيًا. فراجع 
نفسك؛ لأن كل ما فى الأمر أنهم لا يظهرون لك عدم اقتناعهم. 

عندما تستطيع أن تدرك ما يشعر به جمهورك. فان اقناعك له وتأثيرك فيه 
يصبح سهلا: لأنك تكون تقمصت موقفه: وبالتالى يعرف أنك تشعر بما يشعر به. إن 
الظهور بمظهر المتعاطف مع جمهورك pal‏ يستلزم مهارة حتى لو كنت متعاطفا بالفعل 
فى داخلك. إننا نعيش فى عالم آنانی: ولذلك فإن التعاطف مناقض لكل شىء نتعلمه 
فى هذا العالم تقريبًا. إن الأطفال يتعلمون أن يكثروا من طلباتهم ويتمركزوا حول 
أنفسهم. Ll‏ المقنعون العظام فإنهم ينسون أنفسهم أثناء عملية الاقناع. ويكتشفون 
ما يحتاج اليه جمهورهم. ويرتبطون مع جمهورهم من خلال التعاطف. والتعاطف 
أسلوب فعال للإقناع. ويمكن تهذيبه وصقله. والأكثر من هذا أنه - أى التعاطف - قد 
پنشی علاقة حميمة بين شخصين لم يكن أيهما يعرف الأخر من Ja‏ 

ومن المؤسف أن حركة الحياة المعاصرة السريعة لا يبدو آنها تتيح الوقت للتوقف 
لساعدة الآخرين: لذلك فاذ! أردت التحلى بالتعاطف. فلابد أن تبحث عن - بل 
وتختلق — الفرص لایجاد التعاطف بنفسك. واذا دوف تخر cicius dd s‏ 
من تعاطف. فاسال نفسك الاستلة التالية. 


"بم ماشفر له كنت نكان هذا MERC RO‏ 


Bh‏ كيرت د بليو. مور نینسین 


DU"‏ يشعر ذلك الشخص بما يشعر به؟". 
"كيف أستطيع الساعد 55" 


بم سأشعر لو حدث لى هذا الأمرة". 


وبوجه ale‏ فإنك لن تخطئ - عند نقييمك للمواقف كل على حدة - إذا راجعت 
الاحتياجات النفسية والانفعالية لجميع البشر مثل: الاستحسان. والانتباه. والتشجیع. 
والفهم. إنك عندما تقبل من تتعامل معه بكل ما فيه. قانك نتعاطف معه. ولكن 
عليك أن تقبله بمواضع قوته ونقاط ضعفه. وانتصاراته. واخفاقاته. وشكوكه. 
ومخاوفه. 


الرؤية 


يتمتع عظماء المقنعين برؤية آسرة للمستقبل ويستطيعون غرس هذه الرؤية فى 
جمهورهم. وإذا أردت أن تؤثر فى الآخرين. فلا بد أن تكون لديك رؤية قوية واضحة 
للمستقبل, فالناس يشاركون عندما يرون أن هناك رؤية واضحة قوية يستطيعون لمسها 
وتذوقها والشعور بها أو رؤيتها. ليس هناك من يريد شراء حصة فى سفينة 378¿ 
والناس تريد أن تعرف: ما الخطة؟ وإلى أين نحن ذاهبون؟ وماذا نستهدف؟ وبمعنى 
آخر بریدون معرفة الرؤية. ومهمتك كمقنع هی أن توضح بقوة كيف تمثل الرؤية حلولا 
لمشاكل جمهورك؛ ولابد ان تردم رؤيتك الفجوة بين الموقف الحالی والوقف المرغوب. 
أى أين جمهورك We‏ وأين يتمنى أن يكون. 

والرؤية العامة تجمع الناس مها باتجاه نفس الأهداف. والمؤثرون من الناس 
لديهم رؤى واضحة محددة متطلعة للمستقبل. ومليئة بالإثارة العظيمة والتوفع. 
تذكر أن الرؤية - سواء كانت رؤيتك أنت أم رؤية شخص آخر - تحدد القرارات 
al‏ 

والرژية أداة قوية جدًا لساعدة الآخرين على استیضاح الصورة الكلية. Ul‏ كان 
دورك الاقناعی - سواء كنت والداء أو زوجا. أو مدربًا. أو صدیقا. أوعاملا بالمبيعات, 
أو موظفا — فان توجیهلد لجمهورك باتجاه رؤيتك طريقة قوية لزيادة تأثيرك فیه. 
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والرؤية قوة هائلة لأنها تبقینا فى حالة من الترکیز على الستقبل. وتمنح الناس 
احساسا بهدف الوجهة. ومعظم هؤلاء الناس ليست لدیهم آهداف واضحة أو وجهة 
فى حياتهم. قال "ستیفن كوفى": "إن بداية الرء وعینه على خط النهاية تعنى أنه يبدأ 
ولديه فهم واضح لوجهته". ویمنی هذا أن تعرف إلى أين cal‏ متجه حتى تفهم موقفك 
الحالى Laga‏ أفضل حتى تكون الخطوات التى تقوم بها فى الاتجاه الصحیح P Sla‏ 
ويتوق كل البشر لوجود وجهة لحياتهم؛ لذلك فإن من لديه وجهة يكون موضع إبهار 
للجميع. وعندما تحدد وجهتك. فلابد أن تفكر تفكيرا طموحا. قدم "والت دیزنی" 
النصيحة التالية: 


13 045 ضم خططا‎ Gat تضم خططا متواضعة؛ لأنها لا تلهم الناس وربما لا‎ Y 
عندما تشع خطة نبیلة‎ util واجمل أهدافك کبيرة مع اتتعلی بالأمل والعمل. وتذکر‎ 
حیا بعد أن نموت وتؤكد نفسها بقوة دائمة‎ GLS JES ومنطقبة. فانها لا تموت بدا بل‎ 
النمو.‎ 


والرؤية الحقيقية تؤثر على جمهورك حتی عندما تغيب أنت عن هذا الجمهور؛ OY‏ 
a‏ 5 
الرؤية العدية تؤثر على افکارنا وخیالنا بصورة دائمة. 


تقدیر الدات 


يتمتع القنعون المؤثرون بدرجة صحية من تقدیر الذات. وتقدیر الذات هو مدی حب 
المرء لذاته. ودرحة ثشته بنفسه ورضاه عنها. و عظماء القنعین لدیهم درجه رائعه من 
تقدير الذات ويشعرون بالرضا عن أنفسهم. والتقدير العالى للذات يجعل الناس أكثر 
کرما. وأملا. وانفتاخا عقليًا. وتأثيرًا. ويشمر من يتحلون بتقدير 'لذات بالقوة والأمان 
بمعنى أنهم يستطيعون الاعتراف بأخطائهم ولا تحبطهم الانتقادات. ولعلك تمرف أن 
ثقة هؤلاء بانفسهم تتخلل جميع جوانب حياتهم: العمل. والتعليم. والعلاقات. ويتمتع 
عظماء المقنعين بالقدرة على زيادة padi‏ جمهورهم لانفسهم ويجعلونهم أكثر انفتاخا 
على ما يقدمونه لهم من اقناغ أو تأثير. 


VIA‏ كيرت دیلیو. مورتینسین 


يحتاج كل البشر ویریدون الثناء والتقدیر والقبول. ومعرفتنا وتأکدنا من قیمتنا 
لدی الأخرین ربما كان أعمق رغباتنا وآقواها. اننا نرید التقدیر والثناء حتی نشعر 
Lil,‏ نحظی بالاعجاب والاحترام. ولذلك فانك ادا تحدشت مع الناس وتعاملت معهم 
بطريقة تزید من تقدیرهم لأنفسهم. فستزید من تأثيرك فیهم. والاستخدام الناسب 
لبناء التقدیر وتتدیم الاطراء الصادق فد يفير من السلوك ویحسنه. ان من یتلقون 
«Li!‏ تصبح لدیهم سمعة یحاولون الحفاظ علیها. وفرصة لاثبات أن هذا الثناء 

ولا بمثل عظماء القنعین تهدیدا لتقدیر أى شخص لذاته. بل يحرصون على أن 
يشعر جمهورهم بأنهم قادرون على Jad‏ ما یطلبون منهم فعله. انك اذا عرضت على 
آحدهم أن تساعده وبدا لك أنه يرى أنه من الأفضل أن يعرف كيف بساعد نفسه. فان 
هذا يمثل ضربة لتقديره لذاته. اذا أثار تلقى الساعدة رسائل سلبية لدى التلقی. 
فانه يشعر بالتهديد ويستجيب بصورة سلبية." اننا نقبل الأوصاف التى تمتدحنا 
بسرعة أكبر من قبولنا الاوصاف الى لآ تمتد حت * 

وعلاوة على ذلك. فإن ضعف تقدیر الذات يؤثر على تفكيرنا وسلوکیاتنا. واليك 
عدة طرق توضح كيف يحدد التقدير المنخفض للذات ما نقوله وما نفعله: 


نتذكر سلوكياتنا الماضية وتبريرها بطريقة تمززها. 
نظهر درجة بالغة من الثقة فى معتقداتنا وما نصدره من احکام. 


نظهر الفخر الجماعى GIS)‏ نرى الجماعة التى ننضم اليها - سواء كانت 
هذه الجماعة Loa‏ أو حانية التعقنا بها Dx‏ ب أفضل (basa‏ 


نبالغ فى تقدير مدى دعم الآخرين لأرائنا. 
نقارن انفسنا بغيرنا دائما. 
نشمر بالقوة وتقدیر الذات سبب وضعنا الاجتماعی او ممتلکاتنا. 


يفلب علينا التقلیل من الاخرین لتقوية مشاعرنا الإيجابية تجاه انفسنا. 


الفصل الثامن | مهارة الا قناع السادسة  ١59‏ 


توضح الدراسات التی أجریناها فى معهد الاقناع أن معظم حواراتنا 5 تفهم علی 
Malin Ll‏ ينض النظر عن القؤايا ورامغا: وس عتدسا تقول شیتا lobo!‏ تاف 
دائمًا من سيحولونه لشىء سلبى. عندما تكون فى موقف إقناعى. فمن الضرورى أن 
ترفع من قيمة جمهورك بأسلوب صادق حقیقی؛ حيث إننا فى أغلب الأحوال نقدم 
أنفسنا للآخرين بطرق تثير التهدید. أو المنافسة: أو الغيرة, أو سوء الظن. احرص 
على أن یکون ثناؤك PA A‏ 

لا يمكن أن تخطئ مادمت تقدم ثناء صادفًاء فهذا الثناء سيجعل الناس تشعر 
بدرجة أكبر من الرضا والسعادة والحماس والإنتاجية. ولعلك جربت هذا بنفسك. 
فعندما تحصل على ثناء صادق ترتسم على وجهك ابتسامة وترتفع روحك المعنوية. 
لا تنتظر سببًا وجیهّا. أو حدوث شىء مهم. بل كن سخیا فى SLE‏ واجعل عادتك 
ol‏ تقدم الثناء الصادق deni‏ وستزيد 
من قدرتك على التأثیر الایجابی فى 
الاخرین. 

سیزداد انفتاح الناس وقبولهم U‏ 
تقوله أو تقترحه اذا ساعدتهم على 
الشعور بالرضا عن آنفسهم. وعملهم. 
وانجازاتهم. وهذا لن ينجح الا إذا كنت 
أنت نفسك تتحلی بدرجة كبيرة من تقدیر 
الذات. يعرف کبار المقنعين أن هناك علاقة 
مباشرة بين تقديرهم لأنفسهم وقدرتهم 
على زيادة تقدير جمهورهم لذاته. عندما 
تشعر جمهورك بأن إسهاماته ذات أهمية. 
فلن يمضى وقت طويل قبل أن يصبحوا 
مناصرين اقویاء لك. 


۱۷۰ كيرت دبليو. مور نیه تيىسەن 
الحضور المؤثر 


"إن اليد التى تعطی الزهور يبقى بها الشذى" . 


— هثل صينى 


التأثير فى الناس أساس النجاح. وعندما يوجد التأثير فى الناس: فلن تحتاج لحقائق 
أو أرقام لاقناع أحدهم: لأنك ستستطيع اقناعه من خلال شخصيتك فقط. ولن تحتاج 
لساعات للتاثیر فيه بل لثوان. ويعرف JUS‏ القنمین كيف يحققون التائیر على المديين 
القصير والطویل, وسيساعدك تطوير حضورك المؤثر على تحفيز وتقوية الآخرين 
على اتخاذ المبادرة. عندما تجيد كل المناصر الأساسية للتأثير — جاذبية الشخصية. 
والشفف. والتفاؤل والتوجه. والتماطف, والرؤية؛ وتقدیر الذات — وتستخدمها. فستمنح 
نفسك الطاقة والحضور اللذين تحتاج Lagal‏ لتحقيق النتائج. 


الفراب. والطاووس , قصة خيالية 
pale‏ غراب بدخول مرج تعيش فيه الطواویس. فوجد عددا من الريشات التی سقطت 
منها أثناء موسم تبدیل الریش. ربط الفراب الريشات فى ذیله. وسار نحو الطواویس. 
وعندما اقترب من الطواویس اکتشفوا خداعه. وبدأوا ينقرونه على رأسه وینتفون 
له ريشاته الستمارة. ole‏ الفراب الى بنی جلدته من الفربان الذین کانوا یشاهدون 
ما يفعله من على البمد. ومع ذلك فلم یکونوا أقل من الطواویس ضيقا وانزعاجًا 
dl‏ 


العنی: الخداع لا يترك ۳ سيئًا لك على acl‏ ائك فحسب. بل ویدمر صد افاتك E‏ 


هل تتمتم بجاذبية الشخصیة؟ قد تظن ذلك. ولکن كيف يراك الاخرون؟ هل 
تجذب اليك الناس أو هل يريدون أن تترك علیهم الأثر؟ هل تنفر الناس دون حتی أن 
تدرك دلك؟ هل تتحلی بالخصائص المشر التی تمیز ذوى الشخصیات الجذابة. زر 
موقع wWW.persuasioniq.com‏ لتکتشف هذا. 


الفصل الناسع 


مهارة الاقناع # V‏ 


كيف تحفز نفسك والاخرین بصورة دائمة 


"الرغبة فى الفوز آهم من الفوز" . 
— فینس لومباردی 


يمثل التحفیز کل شىء لعظماء القنمین؛ فالتحفیز لازم ليس Jaia‏ لقطع الخطوات 
الکبری باتجاه الأهداف. بل ولازم أيضًا لكل الخطوات الر حلية البسيطة على طریق 
تحقيقها. انك ما لم تكن تشعر بد اقعية وتحفیز . فان النتيجة لن تقتصر على عدم 
انجازك شيئًا. بل ولن تبدأ أساسا. ویلمب التحفیز دورا ثنائيا فى عملية الاقناء. 
فهو الخطوة الأولى والأهم فى الحفاظ على الدافعية. وبمجرد أن تستطیع تحفیز 
ذاتك باستمرار. فسوف ینتقل تركيزك إلى الهام الاخرین وتحفيزهم على الفعل. 
ولان عظماء المقنعين یجیدون کل مهارة من هذه الهارات. فان هذا الفصل يعلمك 


BA 


HAS‏ كيرت دبليو. مور نیسسین 


لاحظ أننى قلت: "بمجرد أن تستطیع تحفیز ذاتك باستمرار": لأن الواصلة هی 
الأساس. لعلك تذکر مرات کثيرة شمرت فيها باثارة وحماس تجاه شىء وتمسكت 
بفعله واستعددت له. ثم ماذا حدث؟ لقد فتر حماسك واثارتك والتز امك بعد فترة 
قصيرة. ان عظماء المقنعين يظلون فى حالة من التحفیز التواصل. 

ولابد أن تتفهم الطبيعة الانسانية وسبب Jad‏ الناس U‏ یفعلونه. اننا أحيانا ما 
نشمر بدافعية هائلة. وأحیانا آخری لا نستطیم النهوض من الفراش صباخا. SU‏ 
اننا فى الفالب ليس لدينا نظام عمل أو فهم لكيفية الحفاظ على الداقعية بعد 
انطلاق شرارتها الأولى. إن التحفيز ليس مفيدًا إذا اتخذ صورة نوبات متقطعة. لا 
شك أن الشرارة الأولى مهمة, ومع ذلك فإننا ينبفى أن نجد طريقة للحفاظ على هذه 
الشرارة متقدة. والتحفيز هوإحدى تلك المهارات التى تحقق النجاح. والتى لا نتعلمها 
فى المدارس. 

ومما يحافظ لنا على ديمومة التحفيز أن نكون صادقين مع أنفسنا وأن ندرك أن 
انفعالاتنا. وظروفنا. وانضباطنا نتقلب من ساعة إلى اخرى ومن يوم إلى اخر؛ لذلك 
لابد أن نكون مستعدين بشبكة امان من التحفيز. لابد أن يكون لدينا نظام. عندما 
يزيد ما لديك من طافة واثارة ودافمية. ففكر فى طرق للحفاظ على هذا التحفيز 
متواصلاً بصورة يومية. التحفيز شلال متدفق, وليس موجة كبرى لا تحدث إلا مرة 
واحدة. وقد تبدو لك هذه الفكرة فكرة بسيطة - وهی كذلك بالفعل — ولكن بساطتها 
هذه نفسها هى ما يجعلها واحدة من أدوات الإقناع التى كثيرًا ما نتجاهلها. اكتشفت 
الدراسات التى أجريناها فى معهد الإقناع أنه عندما سئل المقنعون عن قدرتهم على 
تحفيز وتحميس أنفسهم. قالت نسبة +20 منهم إنهم يجدون صعوبة فى هذه الناحية. 
وأنا أعتقد أن السبب فى هذه النسبة المرتفعة هو أن الناس لا يعلمون أن الدافعية لابد 
من الحفاظ عليها بصورة يومية. بل ولحظية فى بعض الحالات. 

اننا نستطيع علاج كثير من المشاكل التى تواجهنا فى التحفيز ادا تعاملنا 
مع التحفيز على أنه غذاء بدنى. اننا لا نقول أبدًا: "لقد أكلت وجبة دسمة؛ وهذه 
الوجبة ستكفينى لبقية الشهر". من المعلوم أن أجسامنا تحتاج للفذاء بصورة يومية. 
والتحفيز تنطبق عليه نفس القاعدة. حيث يتحقق أعظم نجاحاتنا عندما يصحبه 
تحفيز واضح ثابت. 


الفصل التاسم | مهارة الاقناع السابعة ‏ ۱۷۳ 


ان الناس alle‏ بریدون کل شىء وفوزا. فنحن نرید حلولا سريمة. واشباغا 
فوريًاء ونتائج سريعة. إننا لا نريد ارضاء فوریا فحسب. بل ونریده أيضًا Jal,‏ قدر 
من الجهد. على سبیل JUL‏ فإنك لو سألت مجموعة عشوائية من الناس فى الشارع 
إن کانوا يريدون الاستقلالية الالية, أو تخفیض الوزن. أو تحسین علاقاتهم, فانهم 
جمیما سیقولون نعم. ومع ذلك. فکم من هؤلاء من لدیه القدرة على وضع خطة عمل 
مفصلة یتبمها فعلا لتحقيق هذه الأشياء؟ قلة فقط - إن كان هناك أصلا - من ندیه 
مثل هذه القدرة. وهذا الافتقار للاستمرارية طبيعة بشریة؛ حیث ان معظمنا pažu‏ 
بشرارة الانطلاق إذا شجع على ذلك. ولکننا لا نعمل على اشمال نار هذه الشر ارة 
آبدا. وحتی لو فعلنا. فإننا Y‏ نضع خطة للحفاظ على هذه النار متقدة. 


معوقات التحضیر 


کثیر! He‏ ما بصبح طريق النجاح - الذى كان واضخا ومحددا فى البداية - غائمًا 
مرة آخری. فما هى الفیوم التی توقف طریق النجاح وتعوقه؟ Li!‏ جمیما نستطیع 
احصاء فئات الاشیاء البسيطة التی تميق هذا الطریق. ومع ذلك. فان الافتقار للنجاح 
بعيد الدی أعمق بکثیر من الانتکاسات اليومية والاحباطات. اقض بعض الوقت 
لراجمة كل النعطفات على طريق النجاح: الشك بالذات. وتدمیر الذات. والنکد. 
والصوت الداخلى السلبی. وعدم القدرة على الالتزام بفعل ما نعرف أنه ينبفى Lale‏ 
فعله. laig‏ ما ينتج ضعف الاصرار والثابرة عن أن السلوك الرغوب ليس جزءًا 
من نسق عاداتنا. وفی احیان اخری ينتج عن عدم U Ub‏ ينبغى علینا فعله W‏ سباب 
الصحيحة أو بالطريقة الصحيحة. وأحیانا ما ينتج عن محاولتنا علاج الشاکل أو 
السلوك الظاهر وليس المشاكل الأساسية. أى أن نعالج الأعراض وليس المرض. 

ويحيط عظماء المقنعين أنفسهم بأناس لا يقلون عنهم نجاحا (بل وأكثر منهم 
نجاخا) بالإضافة على حفاظهم على نظرة إيجابية. ومن الأسباب الکبری لعدم 
حفاظنا على التحفيز أننا قد ندمر جهودنا عن غير قصد أو نترك الآخرين يدمرونها 
دوق أن ندرك is‏ هذا AA‏ که الق ولاه قن ite Peli‏ 
أو ترك الآخرين يخمدون هذه النار لدينا. ثم نقف ونحك رءوسنا متسائلين عن سبب 
اخماد النيران. 


Yt‏ كيرت دبلیو. مورتبنسین 


وئمة مموقان كبيران للتحفیز هما تر کیبتنا العقلية, والناس الذین نعمل معهم. انظر 
حولك: هل من یحیطون بك يرتقون بك al‏ یهبطون بك؟ هل يشجعونك pl‏ بحبطونك؟ 
LS!‏ كثيرًا ما نستسلم نتيجة لعدم تلقينا الدعم أو التشجيع ممن نحترمهم ونحبهم. 
وقد يكون هدا الضعف فى الدعم ناتجا عن محاولتهم حمايتنا أوعدم إدراكهم موقفنا 
Stal‏ كاملا. أو ربما كانوا يدركون الموقف بكل أبعاده, ولكنهم غير مقتنعین به. 
أو ریما کانوا يشعرون بالفيرة أو الاستیاء. حيث لا يسعون هم لتحقیق آحلامهم: 
لذلك لا یجدون مبررا GY‏ تسمی أنت خلف أحلامك. ومع ذلك. فبالاضاقة لكل 
آولئك الذين Y‏ یشجمونك أو Y‏ یفهمون خططك أو یژمنون بأهمیتها. أو من يرون 
حياتهم بائسة ویریدون أخذك epee‏ فهناك أيضا أولئك الذین بسعون بنجاح 
لتحقیق اهدافهم. وهژلاء سیشجمونك على ان Jai‏ مثلهم. احط نفسك باللهمین 

وثمة سبب اخر لإضعاف قدرتك على تحفیز نفسك. وهو ترکيبتك العقلية. فى 
الکثیر من الحالات تفقد آحلامنا قوتها أو نتخلی عنها «Lolas‏ ومع ذلك فعندما 
نفقد قدرتنا على الحلم. فان جزءا منا یموت. فإذا وجدت نفسك فى هذا الوقف. 
فلابد أن تراجع حلمك. كن صادقا مع نفسك: هل سبق لك أن انتحلت الأعذار لعدم 
سعيك لتحقیق حلمك. أو وجدت أنك لا ینبفی أن تسمی لتحقیقه أو ليس لديك الوقت 
لتحقیقه؟ إن هذا اسمه "اعاقة الذات" . اننا تدمر جهودنا ورغباتنا بانتعالنا 
الأعذار والبررات وتوقع الفشل الستقبلی, ونشعر فى أعماقنا بأن هذه العقلية هی 
الطریق الآمن. إن فكرة النجاح قد تکون مخيفة. حيث قد یتضمن النجاح التضحية 
بالقدیم المألوف وتبنی الجدید وغیر الألوف. وهو یعنی التزامات جديدة. وتفییرا. 
واجراء بمض التعدیلات. 

لعلك سمعت عن ربط الأفيال الصفيرة فى وتد مفروس فى الأرض. حیث يحاول 
الفيل الصغير السير ولكن الوتد يكون مفروسا بعمق. وعندما يكبر الفيل يستطيع 
بسهولة افتلاع هذا الوتد المربوط dal‏ ولكن هذا يكون بعد فترة طويلة من الا ستسلام. 
حيث يكف عن مجرد المحاولة. ويسمى دكتور "مارتن سيليجمان" - مؤسس علم 
النفمس الإيجابى — هذه الفكرة "انعدام الحيلة الکتسب" . Ll‏ عندما Y‏ نتحمل 
مسئولية انعدام حليتا المكتسب. فإن هذا يثير النتائج السلبية التالية وفقا U‏ يقوله 
دكتور "سیلیجمان. 
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m‏ عدم القدرة على التعلم من الوقف. 
ale! m‏ القدرة على الابداعية. 

س إضعاف توقعات النجاحات الستقبلية. 

ه« الاضطرابات الانفعالية كالقلق. والعدوانية. والخوف. والاکتتاب. 
m‏ ضعف الجهاز الناعی فى الجسم. 

T اضعاف القدرة على الکسب المادى. وتقلیل الأمان الوظیفی‎ m 


Lol‏ عندما نکون صرحاء مع أنفسنا. فقد نجد أن هناك مواضع يسود لدینا فيها 
انعدام الحيلة الکتسب. وحتی نتفلب على هذا التوجه, Lila‏ بعاجة GY‏ نحلم بل 
ونحلم أحلامًا كبيرة. لابد أن نشعر بالالهام لکسر تلك القیود. تذکر أن الموقات 
ليست لها قوة الا ما تعطیه أنت لها من قوة. ومثلما يحدث عندما يبلغ الفیل الصفیر 
النضج. فان العوفات فى حیاتنا ليست عقبات حقيقية. ماذا يعيتك؟ ما القیود فى 
Subs‏ ماذ | پلژملد حتی تنهض نشطا من فراش نومك صباخا؟ اذا كانت أحلامك 
غير ملهمة. فانه من الصعب أن تظل متحفزا. 

وعظماء المقنعين مسئولون مسئولية کاملة عن نجاحهم. وفشلهم. وحياتهم. وأنت 
إذا اجتهدت فى الحاولة. فأنا على يقين من أنك تستطیع التوصل إلى عشرین سببًا 

ولكن هذه الأسباب لا تهم: OY‏ كل ما تحتاج !ليه هو سبب واحد لتكون ناجخا. 
Li!‏ قد نقضى Lege‏ بطوله فى إيجاد المبررات والأعذار. واليك عدد! من الأعذار التى 
أسمعها من العاملين فى مجال الإقناع: 


m‏ "لا أستطيع أن أبادر بالاتصال بعميل محتمل". 
۾ agil"‏ محظوظون فحسب". 
m‏ "إن المنطقة التى Jaci‏ بها سيئة". 


a‏ ''الاقتصاد راكد". 


۱۷۹ كيرت دیلیو. مور تيسن 


» "انهم یتسببون فى فشلی". 

yapa "ان الوظنین‎ a 

۾ "حاولت ولم أنجح". 

۾ "اسلوینا التسویقی عفا عليه الزمن". 

m‏ "لا أجيد الاقناع عبر الهاتف". 

س "النافسون اقویاء". 

۾ "منتجنا يحتاج لتحسینات . 

۾ "سأنجح إذا كان لدی مثل هذا العمیل". 

۾ "كيف تتوقم منی أن آنافس...۹". 

m‏ "الشركة لیس بها ما یکفی من العملاء الحتملین". 


Éi,‏ كان شکل الاحباط الذى یعترض طريقك. فلابد أن تقوی نفسك وتواصل 
السیر. فکر قیما كان سیحدث لو كان "آبراهام لینکولن" قد استمع لنتقدیه. أو 
استمع "توماس ادیسون" لكل من قالوا له إن اختراعاته مستحيلة. ماذا كان سيحدث 
لو كان Ja"‏ جيتس" قد استمم للناصحین آثناء دراسته بجامعة هارفارد. وظل 
فى الكلية؟ ماذا كان سیحدت لو كان "مارك فیکتور هانسن . و "جاك كانفيلد" 
فد استمعا لما يزيد عن مائة ناشر ممن رفضوا فكرة سلسلة کتب شوربة gles‏ 
الشابهة. ما قصنك. وهل ستكتبها أنت أم سیکتبها غيرك؟ ان الشىء الأساسى الذى 
نخرج به من هذه الخبرات هو أننا لا ينبفى أن نسمح للآخرين بسلبنا طاقاتنا 

لنتجاوز انعدام الحيلة المكتسب. وأعذارنا الجاهزة للفشل, ونقرر 
الانتصار. 
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" الناجحون هم من اختاروا مجالا محددا والتزموا به" . 


— اندرو کارنیجی 


للالتز ام علاقة قوية بمنظورك للامور. عندما تراجع منظورك الشخصی. Jes‏ 
نجد فيه الصورة الكلية el‏ تفرق فى تفاصیل اللحظة؟ لابد أن تحرص على أن یکون 
منظورك صليًا قویا والا آصبح التزامك ضعیفا. اننا نعرف جميعًا أنه عندما يقول 
آحدهم "سأحاول". فإنه لا شىء يحدث آبدا. إن توجه "سأحاول" یختلف عن توجه 
"سأفعل": فالتوجه التانی التزام Lal‏ الأول فإنه ترك للنفس تبحث لها عن مخرج. 
احرص على أن یکون للالتزام الذی نتعهد به فى لحظة اثارة تحفیزه الدائم حتی 
ترتقی للمستوی التالی. إن عظماء القنعین یجعلون التزاماتهم آقوی من حالاتهم 
الانفعالية. 

ومن الطرق الأساسية للحرص على أن یظل التزامك liga‏ أن تزید قوة ارادتك 
وتأجل الاشباع. أجرى "والتر میتشیل" - وهو alle‏ نفس بجامعة ستانفورد - دراسة 
أصبحت تعرف باسم "اختبار الحلوی" استضاف فيها مجموعة من الأطفال فى سن 
الرابعة فى حجرة وأعطی كلا agis‏ قطمة حلوی. وقال لهم إن بمقدورهم أن يأكلوا 
هذه الحلوی فورا أو ینتظروا خمس عشرة دقيقة قبل أن يأكلوها ووقتها سوف یحضر 
لهم قطعة حلوی أخرى عند عودته كمكافأة على انتظارهم. استطاغ الکثیرون من 
الأطفال الانتظار. ولکن البعض لم يستطع. وبعد انتهاء الدراسة. قام "میتشیل" 
بمتابعة هؤلاء الاطفال لیری كيفية ادانهم فى الحياة فجاءت نتانج التابعة مذهلة. 
حيث اکتشف أن الأطفال الذین استطاعوا تأجيل اشباعهم کانوا أكثر نجاحا بمعدل 
الضعف دراسيًا واجتماعیا وانفعالیا من نظر ائهم الذين لم يستطيعوا الانتظار. وقد 
آظهر الأطفال الذين استطاعوا تأجيل الاشباغ اثناء دراستهم الثانوية قوة إرادة 
ودرجات دراسية أعلى. وأحرزوا ۲۱۰ نقاط أعلى من آقرانهم الذين لم يستطيعوا 
تأجيل الإشباع على اختبار التأهيل الجامعی '. 

وحتى بالنسبة للافراد الأقوياء. فان مستوى التزامهم وقوة إرادتهم ليس ثابتا 
داتما. فقوة الإرادة آشبه ببطارية. حيث تضعف قوة هذه البطارية بممارسة قوة 


الارادة على مدار اليوم. ما gal!‏ يستنزف طافة بطاريتك؟ ان التعب. والانفعالات 


WA‏ كيرت دبلیو. مورتینسین 


السلبية, وضعف مستویات سکر الدم. وکبت الانفعالات. بل وحتی ضفط الأقران 
تستنزف طاقة بطارية قوة ارادتك أكثر من أى شىء آخر. 

وقد أكدت دراسة مثيرة علی صدق فكرة أن قوة الارادة یمکن تقویتها 151 تخللت 
ممارستها فترات راحة؛ حيث أجرى الباحثون دراسة على طلبة جامعيين طلبوا منهم 
فيها المشاركة فى تجربة بخصوص إدراك التذوق gl)‏ هذا ما قيل لهم). وطلب من 
هؤلاء الطلبة أن يحضروا للدراسة جوعى. وذلك بأن يمتنعوا عن تناول الطعام قبل 
وصولهم لحجرة التجربة بثلاث ساعات. وعندما دخل الطلبة غرفة التجربة قابلتهم 
رائحة كمك الشيكولاتة الطازج الذى تراكم على جانبى الطاولة وبجواره وعاء من 
الفجل الطازج الفسول. وعند دخول الطلبة الحجرة تم تقسيمهم إلى مجموعتين 
قيل لأفراد الجموعة الأولى إن السموح لهم هو أكل الکمك فقط فى حين أمر أفراد 

4 0 0 

المجموعة الأخرى بالاقتصار على أكل الفجل. ثم ترك الطلبة لحالهم يتجولون فى 
الحجرة بانتظار الباحثين. وكان من الواضح أن أفراد المجموعة المخصصة لأكل الفجل 
لابد أن يمارسوا قوة الإرادة حتى يمتنعوا عن أكل رقائق كعك الشيكولاتة والاقتصار 
على JST‏ الفجل. وبعد خمس دقائق Ja‏ 
للطلبة إنهم ينبغى أن ينتظروا حتى يهدأ 
إدراكهم الحسى للطعام قبل أن يؤدوا 
مهمة جديدة. وكان التكليف التالى غير 
المرتبط بالأول (أو هكذا اعتقد الطلبة) 
هو أن يحلوا مسألة رياضية: وكانت المسألة 
لا حل لها — وهو ما لم يكن يعرفه الطلبة؛ 
وكل ما فى الأمر أن الباحثين كانوا يريدون 
أن يعرفوا مدى سرعة استسلام الباحثين 
بشأن حل المسائل الرياضية. ' 

تذكر أن مولاء الباحقين كانوا 
يفترضون أن قوة الإرادة وضبط الذات 
تضعف بعد القيام بمهام صعبة مثلما 
يحدث مع العضلة التى تستخدم لدرجة 
التعب أو الاجهاد. او بالبطارية التى فقدت 
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شحنها. وبالنظر إلى الجموعتین - الجموعة التی أكلت الكمك (والتی لم تبذل قوة 
ارادة) ۰ والجموعة التی أكلت الفجل (والتی بذلت قوة ارادة لقاومة رائحة الکمك) - 
جاءت النتائج مثيرة. حیث ظل آفراد الجموعة التی أكلت الکمك یعملون على AJL‏ 
الرياضية لدة ۱۸,۵۱ دقيقة قبل أن يستسلموا. فى حين لم يعمل أفراد الجموعة التی 
casi‏ الفجل الا ۸۱۲۱ دقيقة قبل أن یستسلموا. وبمعنى آخر. فان مجموعة الفجل 
- التی بذل أفرادها قوة الارادة — استسلمت بمعدل مرتین والربع أسرع من الجموعة 
التی لم تبذل أية قوة ارادة. وخلاصة القول هی أننا كلما زاد استخدامنا لقوة ارادتنا: 
قل مخزوننا منها. 


داثرة الا LS‏ 
MU‏ يفشل التحضيز؟ 


" إشعال شمعة أفضل من لمن الظلاه' . 


Jas —‏ صينى 


من أكبر الانتقادات الوجهة للتحفیز كإحدى آدوات الاقناع أن نتائجه مؤقتة فى الفالب. 
وهناك بعض الصدق فى هذه الفكرة. ولکن هذا لا يحدث الا عندما لا يتم الاستفادة 
من التحفیز استفادة ملائمة؛ حيث إن تحفیز الأخرین أو تلقی التحفیز منهم على 
أشياء غير مناسبة ولأسباب غير مناسبة لن ينجح أبدا. وأنا أسمى التحفیز للحصول 
على نتائج قصيرة الأمد "دائرة الاكتئاب". وتصف دائرة الاكتئاب هذه التوجه الفالب 
علينا بان نسلك أسهل الطرق وليس أفضلها. إننا نقبع فى مناطقنا المريحة — وهی 
الناطق التى لا نبذل فیها الكثير من الجهد لتحليل ما يحيط بنا - وهذه المناطق 
نميش فيها بعکم العادة والروتين. فتصبع نتيجة ذلك أن نقاوم التفییر . ويقل احتمال 
Lins‏ لأنفسنا Cay‏ عن التميز. إن الخوف من المجهول والخوف من ارتكاب الأخطاء 
أيضا من أسباب بقائنا فى مناطق الراحة. قال "مارك توين": "القطة التى تخطو 
على موقد ساخن لا تخطو عليه با بعد ذلك. ولكنها لا تخطو على موقد بارد أيضًا". 
إن منطتة الراحة آمنة ومألوفة. ولكنها تشلنا Jai‏ الخوف وعدم وجود ما يكفى من 
التحفيز لدينا للخروج منها. 


۱۸۰ كيرت دبلیو. مورتینسین 


ومع ذلك فسوف یتسلل الخوف إلى رضانا عن أنفسنا. وندرك عند مر حلة ما Lol‏ 
لم نحقق أيّا من الأشياء التی نحتاج لتحقيقها. فنشعر فجأة بالخوف مما نحن عليه 
والی أين نحن متجهون نتيجة للإهمال. وعندما نمعن التفكير فى وجهتنا. فقد نشعر 
بالرعب ونعمل بصورة محمومة لتمویض الوقت الذى أضعناه. وتستمر هذه الاستعادة 
المحمومة لدة تكفى لنعاود الى حيث نريد. ثم يهدأ حماسنا. وعندئذ نجد أنفسنا 
نعود إلى منطقة الراحة ثانية, ونحن نشعر بتبلد تجاه الأشياء الثى كنا نشعر بالرعب 
من عدم انجازنا لها منذ فترة قصيرة مضت. وعندئذ نكون فى موضع نبدأ año‏ 
بداية جديدة. وهنا نجد أنفسنا فى "دائرة اليأس". 

واليك سيناريو شائفا: لنفترض أنك ستشارك بعد مدة فى اجتماع زملاء 
دراسة قدامی. ولكنك تستمتع منذ عقود بتناول الأطعمة الفاخرة (مثل حلوى رقائق 
الشيكولاتة ). ونتيجة ذلك أن ملابسك قد أصبحت ضيقة GLS‏ لذلك لا ترغب 
فى الذهاب لحفل اجتماع الزملاء القدامى فى هذه الحالة المزرية. وتخاف مما 
سيبدو عليه مظهرك فى الحفل بهذه الصورة. عندئد يسيطر عليك الرعب. وتنذر 
ob‏ تخفض وزنك قبل موعد الاحتفال. وحتى تحقق هذا الهدف تهلك نفسك جوعا. 
بل وتبدأ فى ممارسة الرياضة. وتخفض وزنك. وتحضر الحفل بقوام رشيق وبثقة 
بالنفس. ثم تعود لبيتك وأنت تعتبر أنه من اللطيف أن تواصل تخفيض وزنك الزائد. 
ولكنك تعرف أن هذا أصعب مما كنت تظن؛ فتبدأ فى تناول الأطعمة عالية السعرات 
الحرارية من جديد. ثم تكثر من تناولها مع الوقت. وتكف عن ممارسة الرياضة: 
فيعاود وزنك الزيادة وتبدأ هذا الدائرة المفرغة من جديد. 


—— EEE 
ماسلو" للاحتیاجات‎  مره‎ 


يستطيع عظماء القنعین اکتشاف الحاجات والرغبات غير الشبعة واشباعها. 
وثمة اساسان مهمان لمعرقة كيف تحفز الاخرین. وهما: (Y)‏ اکتشاف احتیاجاتهم 
ورغباتهم. و (Y)‏ ایجاد طرق لاشباعها. 

ويعرف عظماء المقنعين أن طرق تحفیز الناس تختلف من فرد لفرد. ومن وقت 
لاخر. يعرف الکثیرون la‏ "مدرحج الاحتیاجات" الذی وضعه "ابر alal‏ ماسلو". 


الفصل التاسع | مهارة الاقناع السابعة ١8١‏ 


وقد وضع "ماسلو" - الباحث وعالم اللفس الشهیر - هرما بالاحتیاجات البشرية 
یوضح الاحتیاجات البشرية التی نشعر بتحفیز کبیر لاشباعها '. وتبدأ قاعدة النظام 
التحمیزی باساسیات الحياة. وهذه الاحتیاجات الاساسية الداعمة للحياة لابد من 
|شباعها قبل إمكان |شباع الاحتیاجات العلیا. وعندما لا يتم إشباع الاحتیاجات 
الدنیا . فان الاحتیاجات العلیا تکون Jal‏ الحاخا. 


تحقیق الذات : معرفة 
المرء لمواهبه وقدراته 


* احتياجات الأناء الاحترام والوضع 

الاجتماعى والتمدير. 

e‏ احتياجات اجتماعية , الماطفة والصحبة, والاحتواء 
© احتیا جات الامن, الحماية من الضرر البدنی 


* احتیاجات فسيولوجية ؛ الطمام والنوم "ur‏ 


وبعد أن يتم إشباع الاحتیاجات الاساسية على هذا الهرم. فانها تفقد قوتها 
التحفيزية. ویصعد الفرد على الدرج مستهدفا الاحتیاجات فى منطتة اخری. وعلی 
سبیل الثال. إذا كان الماء موجودا. فإن الحاجة لکوب من الاء من غير العتمل 
أن تدفعنا للعمل. وعلی النقیض من ذلك. فإننا إذا لم نستطع دفع ایجار السکن. 
فالاحتمال الأکبر أننا لن نفکر کثیرا فى احتیاجات الانجاز أو تحقیق الذات: لأن من 
یمانی من ألم فى الأسنان لا بقع فى الحب كما یقولون. 

والتحفیز الفعال یستلزم مخاطبة آدنی احتیاجات الجمهور غير الشبعة على 
المدرج السابق وتقدیم فرص لاشباعها. 

وعلاوة على ذلك فلا تفترض أشياء؛ ففالبًا ما تکون افتراضاتك خاطئة كما 
سترى فى الجداول التالية. إن عظماء المقنعين يتحدئون إلى من يحاولون إقناعه 
حدیثا مباشرًا. ويبذلون أوقاتهم للاستماع إلى احتياجاته ورغباته منه هو مباشرة 


TOR 4 


NES. 
ina الام الشخصى‎ ١ 
ERN i ۰ 


a e 


N cu 


Montem 
العلومات والمعارف.‎ ¿Le اظلاعهم‎ 


وفهمها. ستری فیما یلی مثالا على أنه قد يكون ما يحتاج إليه الوظفون شيئًا. بينما 
ما يظن مديروهم أنهم يحتاجون إليه شىء مختلف. كم سيكون مدى كفاءة هؤلاء 
المديرين فى تحفيز العاملين لديهم إذا استطاعوا التواصل الفعلى معهم؟ إن ما نظن 
أن الآخرين يريدونه؛ وما يريدونه Wad‏ عادة ما یختلفان. حيث توضح الدراسات أن 
واحدا فقط من كل عشرة أشخاص هو من يتلقى التقدير أو التحفيز بطريقة ذات 
معنى بالنسبة “al‏ ويستطيع عظماء المقنعين أن يجدوا هذه الرغبات والاحتياجات 


بصورة دائمة. 


www.ibtesama.com 
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الا لهام فى مقابل الیأس 


هناك شيئان يحفزاننا فى الحياة. وهما الالهام والیأس: فنحن Lal‏ أن نتحرك باتجاه 
ما Lagh‏ أو نبتعد عما پشعرنا بالیأس وعدم الراحة. ولا بستخدم معظم الناس الا 
الطاقة التحفيزية لليأس. حیث یستطیع أى مقنع أن يحفز جمهوره بالیأس والخوف 
والقلق. ومشكلة هذا النوع من التحفیز أنه لا يدوم؛ OV‏ من يحركهم اليأس أو الخوف 
غالبا ما يشفلهم كيفية خروجهم من الوقف لدرجة Y‏ يفكرون معها فى أى شىء 
آخر. 

اذا أردت أن يستمر التحفيز الشخصی. فينبفى أن تعتمد على الإلهام. وهو الشىء 
التاضنل فى انفعالاتنا ورؤيتنا. إن النتائج الإيجابية التى تنتج عن استخدام الالهام 
ani‏ واضحةء واللهمون من الناس لیسوا بحاجة لمن یلوحون لهم بالکافات حتی 

A‏ بل هم متحفزون من داخلهم ولا ينتظرون عوامل خارجية لیتحرکوا فی 

a‏ معین و آخر. والتحفيز لیس T LA‏ افلكل نوع من الناس نوعية مختلفة من 
التحفیز. ویعرف عظماء القنعین متی, وکیف. وأية نوعية من التحفیز بستخدمونها 
ليس کمقنمین فقط. بل وفی حیاتهم الشخصية آیضا. ومن الهم آیضا أن نمرف أى 
مزیج من أسالیب التحفیز نستخدمه فى أى موقف اقناعی. 


"التحفیز شرارة داخلية, فإذا حاول شخص غيرك أن یشم 
لك هذه الشرارة: فالاحتمالا ألا تحترق هذه الشرارد 


الا لفترة 3 ues‏ 
— ستبعن رد کوش 
نظام تحفیر معهد الا قناع 


لقد أجاد عظماء المقنعين القدرة على تحفیز نوعیات مختلفة من الناس باستخدام 
أساليب تحفیز مختلفة. واسمع لى بأن آتعمق هنا حتی أساعدك على فهم ما یحفز 
الناس (بمن فیهم أنت). ما الذی یفعله عظماء المقنعين لتحفیز جمهورهم على العمل 
وتحفیز أنفسهم حتی عندما Y‏ يشعرون برغبة فى Jab‏ ما ينبفى Salia‏ دعنا تعرض 


٤‏ كيرت دبلیو. مورتینسین 


لعلم التحفیز (انظر الرسم التالی). لاحظ أن التحفیز ( أو الرغبة فى التفییر) لا 
يوجد فى مركز النظام التحفیزی؛ OY‏ هذه النقطة الركزية تمثل منطقة الراحة 
لدینا التی نشعر فیها بالرضا عن آنفسنا. كيف تقنع نفسك أو غيرك بالخروج من 
هذا الرکز؟ 


العرك الداخلی 


الضفط الخارجی 


ولنبدأ الحدیث بالربع الأيمن السفلی حيث توجد مصادر الیأس الخارجية؛ 
حيث إن هذا الربع یمکن استخدامه للتحفیز على الدی القصیر. حيث یمکن تحفیز 
ul‏ إنسان عندما یکون فى هذا المربع. انك إذا شعرت بالخوف أو بأنك مجبر على 
فعل شىء فان هذا الشعور يثير لديك الیأس. لنفترض أنك تکره وظيفتك» ولا ترید 
الذهاب للعمل. و آنك لا تذهب الیه الا لشعورك بالاضطر ار للذهاب إليه. إن هذا اليأس 
الخارجی ( الضفط) یخبرك بأنك ما لم تذهب للعمل. فستفقد وظیفتك ودخلك أو 
ستفقد منزلك. ومعظم الناس یمیشون فى هذا الربع على الرسم السابق؛ أى آنهم 
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ینعلون الاشیاء لانهم مجبرون على فعلها أو مضطرون لذلك." إن الخوف الحقیقی 
أكثر تحفیزا من عدم الراحة بمعدل أربعة أضعاف . والخوف آداة اقناعية قوية. 
ولکنه لا ینبنی أن تکون أداة الاقناع الوحيدة. liga‏ آوقات وأماكن معينة لاستخد ام 
الخوف فى الاقناخ. ولتد تعلم عظماء المقنعين كيف ومتی يستخد مون الخوف والقدر 
المناسب من الخوف الذى يستخدمونه. 

بالانتقال الى الجانب العلوی الأيمن سنجد أمثلة أخرى على اليأس الداخلى. وهنا 
Las‏ لا يريد المرء الذهاب الى عمله. ولكنه يعتقد أن هذا هو ما ينبفى عليه فعله. Si‏ 
أن ذهابه للعمل هو ما پفترض به أن يفعله. والفرد فى هذا المربع Jai‏ ما يفعله YY‏ 
عليه أن يفعله. وقد يشعر بأنه ملتزم بالذهاب للعمل بسبب مشروع معين يعمل به. 
وقد يشعر أيضا بشعور من الواجب تجاه مديره أو زملائه فى العمل. وبأن عليه أن 
يساعدهم فى عبء العمل. ويظل يذهب للعمل رغم عدم رغبته فى ذلك وذلك بتفليبه 
المنطق على الانفعالات. انظر وستجد أن من يستخدمون هذا النوع من اليأس لتحفيز 
أنفسهم غير سعدا:: لأنهم لا يسيطرون أبدًا على مجريات حياتهم أو بحققون نجاخا 
حتى ینتقلوا للجانب القابل من نظام التحفیز . 

وبعد ذلك. دعنا تنظر إلى المربع السفلی الأيسر. وهو الالهام الخارجی. وهنا 
یتحرك الفرد بفعل مصادر خارجية تلهمه لیفعل ما ينبفى عليه alaa‏ تذکر أن الإلهام 
مصدره الانفعالات: لذلك اذ! وظفت انفعالاتك فستستطیع دفع نفسك والآخرين 
باتجاه تحفیز دائم وطویل الأمد. وعندما يقول العقل فى هذه الحالة انك لا تستطيع 
jan‏ شىء معین تتولی الانفعالات القيادة. وفی هذه المنطقة من نظام التحفیز الذى 
وضعه معهد الاقناء يفعل المرء الأشياء بدافع الرغبة فى الحصول على الاحترام أو 
الحب. أى يذهب للعمل لیحقق أفضل شىء لعائلته. ويكرس نفسه لعمله لیدخل أبناءه 
أفضل المدارس . أو لشراء بيت جديد لعائلته. وهذا a pil!‏ يتحذز للذهاب لعمله بفعل 
عوامل خارجية من حوله. 

وأفضل أنواع التحفيز هو الواقع فى المربع العلوى الأيسر. والمتمثل فى الإلهام 
الداخلى. والالهام الداخلى هو ما نعرفه أيضا باسم الشفت. ويجد صاحب هذا 
النوع من التحتیز هدفا لحیاته. إذا استطمت أن تجمل الأخرین یتحلون بهذا الالهام 
الد اخلی أثناء اقناعك لهم. فسوف تفرس فيهم تحفیز! طویل الأمد. واذا استخدمنا 
متال الوظيفة سابق الذكر. فسنقول i!‏ عندما يشعر الرء بحماس تجاه عمله. فانه 


۱۸۹ كيرث دبليو. مورتینسین 


يثيره الذهاب إليه ولا بنظر إليه على أنه روتين ممل بل على أنه شىء يحب فمله. حیث 
يرى أن عمله يسهم فى تفيير العالم ومساعدة المحيطين به. والأكثر من هذا أن هذا 
الشخص يشارك غيره بما يقدمه من رسالة أو منتج أو خدمة فيما لديه من حماس. 
ويعرف عظماء المقنعين كيف يستخدمون التحفيز. عندما تمارس الاقناع وتستخدم 
التحفیز غير الصحیع فى الوقت غير الصحيح. فإن هذا يأتى بعكس المطلوب ويؤدى 
لنتائج عكس التى كنت تريدها. ادرس نظام تحفيز معهد الاقناع حتى تفهمه Laga‏ 
جيدًا لأنك ستستطيع تطبيقه فى كل موقف إقناعى. 


" الطریق ا ملكى لقلب الرجل هوأن تتحدث daa‏ فى الأشياء 
التى یحبها" . 


— ديل کارنیجی 


$ Xa» كيف‎ 


یستخدم عظماء القنعین كل مربعات نظام تحفيز معهد الاقناع لاقناغ جمهورهم 
والتأثیر فیهم. ویمکن للاجزاء الأربعة لهذا النظام أن تساعدك على الاستفادة من 
العقل والانفعالات النى تحفزك وتحفز کل فرد من افراد جمهورك. هناك بعض الناس 
الذين لا یتحلون بالتحفیز الا على المدى القصیر: لذلك لابد أن تستخدم أسلوب الیأس 
معهم. انك عندما تثیر حماس شخص ما. تکون قد اکتشفت شخصا ji‏ دعوتك 
طويلة الامل للتحرك. ویفعل عن طيب خاطر ما تطلبه منه. وسوف تثير الرسالة التی 
تقدمها هذا الشخص ویتوافق مع طلباتك منه. ویستطیع عظماء القنعین أن يقرأوا 
نفمات الصوت. واختیار الکلمات. ولغة الجسم لدی جمهوزهم لیروا إن كان ذلك 
الجمهور فى حالة إلهام أم حالة يأس. 

اجريت دراسة على طلبة جامعيين فضوا ثلاث ساعات فى تعلم الفسيولوجيا 
العصبية. وقيل لنصف هؤلاء الطلبة إنهم سیختبرون وتمنح لهم درجات بعد 
انتهاء الجلسة التعليمية. وقيل للنصف الا خر انهم سيطبقون ما تعلموه بتعليمه 
لآخرين. وبعد انقضاء الساعات الثلاث. اجريت دراسة مسحية على الطلبة. 
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فاتضع أن من كانوا یمرفون أنهم يتعلمون لیعلموا غیرهم أكثر تحفیزا داخلیا 
ممن IS‏ وا يعرفون أنهم سیختبرون." إن معرفة آفراد الجماعة الأولى آنهم 
سیفعلون خيارا بآخرین قد جعلتهم يتبنون من داخلهم رغبة قوية فى آداء الهمة 


" التحفیز هو فن جعل الناس يفعلون ما تریدهم أن یفملوه 
لر غبتهم فى أن يفعلوه" . 


— داويت دى. ایزنهاور 


أوجد المحفزالذى يخلق 
الرغبة: الشغف 


يستلزم نجاحك فى تحفيز غيرك أو نفسك - أو يجعل أحدهم یتحفز من داخله - 
أن توجد لديه رغبة قوية. أثناء عملك بالإقناع. ستكتشف أن الناس يفلب عليهم 
التحفيز قصير الأمد. وأنهم يفتقرون للمحرك: لذلك يعودون إلى الوضع الذى کانوا 
يريدون الهروب منه فى البداية. وكمقنع ومحفز. عليك أن تدرك ما ينفر الناس 
من العمل وما يحركهم aalas‏ ما الذى يجعلهم يفقدون الإثارة. والرؤية. والطافة؟ 
اكتشفت البحوث التى أجريناها فى معهد الإقناع أن الأسباب الشائعة لفقدان التحفز 
هى: 
|[ اقتقاد الشفف. ud one:‏ ك هؤلاء الناس فى حیاتهم بداقم 1 PEU‏ كمحفر. أو 
Y la)‏ يحدون UL‏ يلهمهم أصلا. 
m‏ التوجه السلبی. یتبنی هژلاء توجهات سلبية فى عاداتهم. حیث Salgo Y‏ 
معتقد اتهم وتوقاتهم مع آهد افهم. 
8 ضعف dell‏ شؤلاء a‏ نی لصحيح. ولکنهم فقدوا 
الد el‏ وسوا الاسباب الحقيقية لحضيقيهة التى حمزتهم من البداية. 


VAA 


كيرت دبلیو. مورتينسين 


اللامبالاة. وكل ما فى الأمر أن هؤلاء لم یمودوا يهتمون. وفقدوا القدرة على 
التعبير عن مخاوفهم. أو الاهتمام بترك أثر إيجابى على حباتهم وحياة 
الاخرین. 

الخنوع والاستسلام للمادة. لم يفير هؤلاء عاداتهم السلبية السابقة. أو 
عاودوا تبنی عادات سلبية من الاضی. 

ضعف الاصرار والثابرة. هژلاء استسلموا بسهولة شديدة. وتوقفوا مع أول 
عقبة واجهنهم. 

عدم الشعور بالالحاح. لم بضع هؤلاء جدولا Gia;‏ للإنجاز. حیث لم 
يكن الألم الناتج عن عدم التحرك قویا Ley‏ يكفى GY‏ يتحركوا بصورة 
فوريه. 

ضغط النظراء. عندما يكون المحيطون بهؤلاء أكثر منهم تحفیزا. أو عندما 
لا يجدون الدعم لمقاومة أصدقائهم ونظرائهم. 

عدم وضوح الرؤية. يضحى هؤلاء بالنجاح طويل الأمد لصالح المتعة قصيرة 
الأمد. 

الافنقار للمعرفة. وهؤلاء يعرفون كيف يجرون التغییر ات اللازمة فى حياتهم. 
أو لا يُجرونها بصورة صحيحة. 

ضعف الثقة بالذات. هؤلاء يفتقرون للثقة بالذات التى لا تأتى الا بعد القيام 
بعمل أو التحلى بالمعرفة أو تحقيق النجاح. 

عدم وضع خطة عمل. هؤلاء مضفوطون أو ينتظرون أن يكون كل شىء فى 
أفضل حال. وليست لديهم خطة عمل. 

لا يريدون أهدافهم حقا. هؤلاء لا يريدون دفع ثمن تحقيق أهدافهم. وليست 
أهدافهم الا أحلامًا. ويستخدمون اليأس الخارجى كمصدر لتحفيزهم. أو 
يعيشون حياتهم كما يريد الآخرون لهم. 
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معادله اللحفیر: 
اطلق شرارة التحفيز 
بقلل عظماء القنعین أو یتفلبون بصورة منهجية على العقبات التی تعترض de plo‏ 
جمهورهم. ویستطیمون تطبیق معادلات التحفيز لیتعلم وا كيف تنطبق على کل 


سحصن. 
وتسیر معادلات التحفیز على النحو التالی: 


(الرغبة X‏ المكافأة) + الأدوات 


= درجه الالهام 
الصعوبة - الاطار الزمنی 


(الخوف X‏ الظروف) + الادوات 
الصعوبة - الاطار الزمنی 


= درجة اليأس 


© Persuasion Institute 


كيف تحقق أقصى استفادة من معادلات التحفیز؟ انظر إلى المنصر الأول 
فى معادلة الإلهام: الرغبة. إن الرغبة فكرة يسهل فهمها. وإذا أدرت أن تنجح فى 
تحفيز جمهورك. فان أول شىء عليك أن تفهمه هو ما يريده ذلك الجمهور. وتتضمن 
"الرغبة" أيضا ما يحتاج اليه جمهورك. وأهدافه. وما يحاول إنجازه. وین يريد أن 
يدهب. 

والجزء الثاني من معادلة الإلهام هو المكافأة. وبمعنى آخر. هی ما يمثل للجمهور 
فيمة تجعله يبادر بالفعل والفائدة التى ستعود عليه. إنها شىء يفهم جمهورك 
قيمته Laga‏ كاملا. هل يستطيع جمهورك أن يشعر بالمكافأة. أو أن يلمسها. أو 
یتذوقها؟ 

وإذا نظرت للجزء الأول من معادلة الیأس. فستجده يبدأ بالخوف. آجل. فأحیانا 
ما یکون الخوف والیاس ضروریین لتحفیز الناس. الخوف شىء نهرب منه. ما مخاوف 
جمهورك. وماذا يقلقهم؟ ان الفزع. والرعب. وکل ما يسبب قلقهم ایضا پندرح فى 
هذه EVE‏ 


۱۹۰ كيرت دبليو. مورتینسین 


والجزء الثانی من معادلة الیأاس هو الظروف. ماذا سیحدث لولم تحدث 
حركة أوتحفيزة ما عقوية ذلك5 ما تكلفة عدم التفییر؟ ماذا سیحدث فى حياة 
جمهورك إذا لم يبادر بفصل؟ عليك کمشتفل بالاقناع أن توضح أسوأ احتمال 
لجمهورك. 

الجزء التبقی من العادلتین متشابه بالنسبة لكل من الالهام والیأس. ویتضمن 
الجزء التالی من العادلة الأدوات. هل لدى جمهورك الأدوات الضرورية لأداء الهمة 
الطلوبة منه؟ هل يتمتع الجمه ور بالقدرة على أداء الهمة بالطريقة الصحيحة؟ 
هل ندیه الذكاء أو المعرفة التی تمكنه من تحقیق ما تطلبه منهم؟ هل لدیه الوارد 
الضرورية Jia)‏ وسائل النقل. أو الأموال. أو الملاقات. أو الثقة بالنفس) اللازمة 
لانجاز Saa gl!‏ 

ولننتقل الآن للصف السفلی من العادلات. حيث ستکون الأمور اضعب Suid‏ 
ما مدی صعوية الهمة التی تطلب من جمهورك آداء‌ها؟ أو السوال الأهم: ما مدی 
الصعوبة التی يرى بها جمهورك elal‏ الهمة؟ هل Lal yo‏ الجمهور أصعب مما هی 
بالفعل؟ هل یستطیع الجمهور أن یتصور نفسه یژدی هذه الهمة التی تطلبها منه؟ هل 
تستحق هذه الهمة الجهد البذول فى أدائها؟ 

ويتعامل آخر جزء من أجزاء المادلات مع الاطار الزمنی. هل ينجز جمهورك 
طلبك منه فى الفترة الزمنية التی طلبت aia‏ انجازها فيها؟ هل يسبب الدی الزمنی 
الطویل للمهمة فقدان جمهورك لترکیزه. واکتشافه الزید من العقبات لتبریر عدم 
انجازه الهمة التى تطلب منه انجازها؟ هل يشعر جمهورك بأن الوعد النهائی الدی 
وضعته له يمنحه ما یکفی من وقت لإكمال ما طلبته Saia‏ هل لدی جمهورك الدافع 
اللازم لواصلة آداء الهمة حتی إنجازها؟ 

ان معرقتك بهده العادلات سيمكنك من Jules‏ حمهورك. وعندما تمرف علاقة 
کل جانب من جوانب هذه العادلات بمستوی التحفیز لدی جمهورك ستستطیم توفیق 
ما تقدمه للجمهور. بحيث تجملهم یتحلون بالتحفیز اللازم لبدء العمل طوال الوقت. 


الفصل التاسم | مهارة الاقناع السابعة ۰ ۱٩۹۱‏ 
ضبط الحياة 


ومن الطرق الأخرى لزيادة قدرتك على تحفيز نفسك وغيرك أن تحرص على 
توازن كل الأشياء فى حياتك. يحيا عظماء المقنعين حياة متوازنة. ويضعون كل 
شىء فى موضعه الصحیع, وأنا أطلق على هذا التوازن الدقيق "ضبط الحياة". 
احرص على وجود توازن فى كل جانب من جوانب حياتك؛ GY‏ عدم التوازن قد 
یقوض التحفيز. ويؤدى إلى العجز عن الفمل, والتماسة. إننا کثیرا ما ننسحب 
بسرعة مما نفعله بسبب عدم التوازن حتى عندما ندرك وجود هذا اللاتوازن. 
وقد يكون جانب واحد فقط من حياتك هو ما يفتقر للاتوازن. ومع ذلك فقد يكون 
لهذا الجانب تأثير كبير على بقية جوانب حياتك. ومثل صناديق الاستثمار 
التعاونية التى يخفض سهم واحد ضمیف القيمة فيها قيمة بقية الأسهم: فان 
Lido‏ سيئًا واحدًا فى حياتك قد يكون له تأثير سلبى على بقية جوانب حياتك 
E‏ 

اسأل نفسك: هل سأستتمر فى نفسى کصندوق استثمار تعاونی؟ هل أوصى 
لأفراد أسرتى وأصدقائى بأن یستئمروا $58 هذان سوالان تصعب الاجابة علیهما. 
ومع ذلك فان الاجابة عنهما ضرورية لوضمك على الطریق الصحيح. راجم الاسهم 
التی استثمرت فیها فى حياتك. أيها تقلل قيمة بقية الحفظة الاستثمارية؟ هل أنت 
صندوق استثمار تعاونی متنام. ubl al‏ صندوق يفقد الأموال؟ هل رصيدك جامد 
ثابت؟ إذا لم تكن ستستثمر فى صندوقك التعاونی الشترك (نفسك) فمن سيستثمر 
فيه؟ 

عندما ننظر للحياة. فلا ينبغى أن نعتبر أننا نحياها فى صورة جزئیات: فهى 
جزء من كل أكبر. فكل cale‏ من جوانب حياتك اما أن يساعد باقی جوانبها أو يؤثر 
عليها سلبا. وهدفنا هو أن نجعل جوانب حياتك تعمل لإيجاد صندوق استثمارى عالى 
الأداء. ومع ذلك. فاعلم أنك تستطيع أن تبالغ فى الاستثمار فى جانب واحد من 
جوانب حياتك. وعندما تفعل ذلك. فانك تخلق لاتوازنا. والكثير للفاية من شىء جيد 
قد يؤدى الى کار نة. 


VAN‏ كيرت دبلیو. مورتینسین 


ladies‏ ستستثمر فى نفسك. لابد أن تنوع استثماراتك فى الجالات الستة 
التالیة: 


الجانب المالى 


اذا لم تستطع الاهتمام باحتياجاتك الالية, فانك لن تستطیع تلبية احتیا جاتك 
الاساسية, واذ | تجاهلت شئونك المالية. فان هذا يؤدى إلى حالة من اللا توازن. 
إننا نعرف أن عدم قدرتنا على |عالة آنفسنا يؤثر على کل جوانب حياتنا. والحرية 
الاقتصادية تمکننا من إيجاد توازن حقیقی فى حياتنا. 


الفصل التاسم | مهارةالاإقناعالسابعة ۱٩۹۳‏ 


الجانب البدنی 
اذا لم تكن معافی. فانك لن تستطیع أن تفکر فى جوانب حياتك الأخری. لابد أن 
تکون لديك خطة للحفاظ على صحتك. هل تمرف فيمة التفذية الصحية. وممارسة 
الریاضة؟ اذا لم تكن تمرف هذا فان ضعف صحتك أو طاقتك سیقلل من قبمة 
صندوق استثمارك الشخصی. 


الجانب الاتفعالى 


البشر بحكم طبيعتهم مخلوقات تحكمها الانفعالات. وانفعالاتهم أشبه بمقياس 
الحرارة الطبى. أو مؤشر الحرارة فى السيارة. حيث توضح لنا المواضع التى تحتاج 
للتفيير فى حياتنا.وليس من المقبول أن تترك انفعالات مثل الفضب. والاستياء. 
والإحباط. والكراهية. والحسد تسيطر على حياتك. بل سيطر أنت على حياتك: 
لأنك إن لم تستطع السيطرة على انفعالاتك فلن تستطيع السيطرة على سلوكياتك. إن 
السيطرة على الانفعالات أمر لازم لتأسيس صندوق استثمارك التعاونى الشخصى. 


الجانب الذهنى 


التطور الشخصى هو ما يجمل المرء مستثارًا ومتحفز! ومتحمسًا دائمًا. ونحن نكون 
فى أفضل حالاتنا عندما نتعلم وننمو بصورة دائمة. ونحن نحتاج للتحسن فى المعرقة 
والفهم بصورة يومية: لان عدم تطويرنا لذواتنا يجعلنا نصبح سلبيين. ويائسين. 
ومتشائمن. 


الجانب الروحى 
لابد أن يتوافق المرء مع ذاته. مع هويته الحقيقية. ومع الهدف من حياته. والبشر 
مخلوقات تتوق للروحانیات. فبد اخل كل Ua‏ جانب روحى. وتختلف النظرة للامور 
الروحية باختلاف البشر: فقد يراها الناس على أنها خدمة الأخرین. أو الدين. 
أو التأمل. أو المودة للطبيعة. ينبفى أن تقضى بعض الوقت فى الاستماء لصوتك 
الداخلى وروحانيتك. 


الجانب الا جتماعی 


البشر مخلوقات اجتماعية آیضا: GY‏ أعظم مواضم قوتنا وراحتنا ينبع من علاقاتنا. 
وبذلك. فإن العلاقات جزء مکمل للسعادة والتوازن. ولابد ان یکون لدی الناس شعور 
بالعنی والفزی من الحياة ليشعروا بالرضا عنها. فليس هناك انسان معزول عن 
غیره. 

اننا نقضی الکثیر جدا من أوقاتنا فى إعادة اختراع المجلة. أو الاستثمار فى 
أسهم عدیمة القيمة أو ذ ات قيمة تتضاءل فى صندوقنا الاستثماری التماونی. 
ونحن مشفولون للفاية فى شراء الاسهم التی یوصی بها quia!‏ ونفسی أن نتأكد 
إن كانت هذه الأسهم تفیدنا أو تضرنا. وستمر بنا أيضًا أوقات نحتاج فيها لبيع 
سهم (تفيير عادة. أو معتقد) لعدم فائدته أوتحقيقه لعوائد. إننا بحاجة دائمة 
للتأكد من Lil‏ استثمار رائج وأن نواصل استثمار الأشياء الصحيحة فى أنفسنا. 
اننا ادا تجاهلنا أى جانب من جوانب تعديل الحياة. فإن سعادتنا ونجاحنا 
سيقلان. 


الأساس الخفى: 
التحفيز طويل الأمد 


يبدأ التحفیز برؤية واضحة متحمسة. ويستطيع عظماء المقنعين مساعدة الآخرين 
على الإيمان بأنهم سينجحون فيما يتم تحفيزهم على فمله. ليس هناك من يحب أن 
یخسر, وأفضل طريقة للتفلب على عقبات الشك والريبة هى أن تفرس رؤية بالفوز فى 
جمهورك. إن إيماننا بائنا نستطيع النجاح ورؤية هذا النجاح فى عقولنا بوضوح يثير 
تحفیزنا الداخلی. قال "تشارلز جارفيلد" - المدرب الأوليمبى - إن أعظم الرياضيين 
أداءً هم من يحركهم شعورهم بأن لديهم رسالة. 

ويقدم عظماء المقنعين تركيبة ناجحة لجمهورهم. فعندما يشعر الناس بالفوز 
أو الانجاز. agile‏ يضحون ويتحلون بالطاقة اللازمة لتحقيق أهدافهم. ويجدون 
طريقة للنجاح والفوز بطريقة أو بأخرى. أما إذا شعروا بالهزيمة. فلن يبذلوا الكثير 
من الجهد. وسينتحلون الاعذار والمبررات. ويبدو عليهم ضعف الطافة والحماس 


۱۹۵ التاسم ۱ مهارة الا قناغ ! لسابعة‎ Jas! 


لقضيتهم. والناس يستطيعون أن یجملوا الأعذار مقنمة جدا. ومع ذلك Lele‏ نظل 
آعذازا. انها ليست نتائج. 


" یمکنك أن تلبس الجدى ثوبا حریریا . ومع ذلك فإنه يظل جديا" . 


— مثل اير لندی 


التحفيز فن حتيقى. فعندما تفهم الطبيعة البشرية والدور الذى يلعبه التأثير 
فيها. فلن تستطيع التحفيز فحسب. بل وستكتسب الحق فى تحفيز الآخرين والهامهم 
أيضا. مل تستطیع التحلى بالتحفيز طوال الوقت؟ هل لدبك ما يلزمك لتحقیق 
حماسك وأهدافك؟ اذا أردت أن تظل على الطريق الصحيح. فزر موقعنا: WWW.‏ 
persuasión 7‏ وقم بتحميل نظام التحفيز حتى تستطیم الالتز ام بأهدافك. 
وأحلامك. وحماسك. 


القرود الراقصة ؛ فصة خيالية 

كان هناك ملك لديه بعض القرود المدرية على الرخص والتمنیل. والمقرود بطبيعتها تتلد 
oc! alía‏ بصورد مدهله. وقد أجادت هده القرود تمثيل أدوارها. CEDE‏ 
ملابسها الجميلة. وأفنمتها. ورقصت مثلما برقص أى شخص. وكثيرًا ما كانت الشرود 
تيد تمثيل الشهد وسط هناف الشاهدین و استحسانهم حتی حدث ذات مرة أن القى 
متفرح شقی بحفنة من الحلوی على خشبة الممرح. حيث تمثل القرود. نس الفرود 
ما تدربوا علیه. وتوققوا عن الرقصس. وتحولوا ( بل بالاحری عادو الي طبیعتهم ) الى 
قرود. ولیسوا ممئلين. حیث آزاحوا الأقنعة عن وجوههم. ومرقو! ثيابهم. وتشاحره' على 
الحلوی, و آنتهی المرض الر افص وسط ضحك الجمهور وتندزهم. 


العنی: وظف قوة تحفيزك الد اخلی. ولا تحاول تحقيق أحلام الجتمع. بل نعله أن Rum)‏ 
لننسك أحلامك. اکتشف داتك الحتيقية. ولا ندع الحلوی البسيطة التی تلقیها اليك 


الحياة تجملك تحيد عن طریتك. 


www.ibtesama.com 


الفصل العاشر 


مهارة الاقناع ^T‏ 


"اذا سلبتنی قوة خفية كل ما لدی من مواهب وقوی. وت ركت لى حرية اختیار 
واحدة منها فقط. فسأطلب منها دون تردد أن تترك لى القدرة على الکلا م: 
لأننى أعتقد أننى من خلالها أستطيع استعادة کل ما سلب مني" . 


— دانیال ویسستر 


هل سبق ان لاحظت التفیر ات الهاثلة التی حدثت فى المروض التقديمية. و التحاور. 
والتدریب خلال العشرین عاما الاضیة؟ لقد كان الترکیز الأساسی فى الاضی 
على التعلیم. اما الان فان کل البحوث الحديثة تدور حول كيفية جذب انتباه 
الجمهور . ثم الحفاظ على اهتمامه. اننا لم يعد بمقدورنا أن تواصل الترکیز على 
التعليم فحسب. بل لابد أن نسلی الجمهور حالیا. لابد أن نحافظ على انجذاب 
جمهورنا Lis‏ 


۱۹۷ 


۸ كيرت دیلیو. مورتينسين 


ریستطیم عظماء القنعین الحفاظ على انتباد جمهورهم: حیث توضع البحوث أن 
مدى انتباه اللاس يقل بصورة متواصلة. اننا لا نطلب منك ان تکون ممثلا کومیدیا 
clipe nena ls‏ لار ن اللحظة التى تفقد فبها انتباهه. لن تستطيع 
elitas cac Cal‏ أن تانسن موقنا الکترونیا رائما. وتجید اختیار ملابسك. وتطبم 
منشة: ر عمل ر EF‏ اح ی .ومع ذلك قار ن الاداة الاولی فى الاقناء 
هی أنت نفسك. ويلمب التحاور دوزا هائلا فى كيفية 5 تقديمك لنفسك. لقد ولت الأيام 
التی كان فيها موضوع العرض التقديمى يعبر عن نفسه. ویموض عن قصور puño‏ 
العرض. أما الآن. فقد أصبح لزامًا على مقدم العرض أن يفوص فى عقول جمهوره 
وبسرعة: GY‏ عقول الناس قد تتفير فى غضون ثوان قلائل. وحتى تستطيع التغلب 
على هذا الوضع. فلابد أن تعلم جمهورك.وتسليهم. وتلهمهم بالحماس. والتعاطف. 
و الهد ف. 

وعظماء القندين عظماء فى التحاور آیضا. وقد عبر التحدت التعفیزی الشهیر. 
والمؤلف الذی تحقق کتبه أعلى البیعات "جيم رون" عن هذا أفضل تعبیر عندما 
قال: "عندما تعلمت كيف أقنع الناس بکفاء: وأتحاور معهم. زاد دخلی من ستة 
آرقام الى سبعة آرقام". والهارات التحاورية لازمة للنجاح. ومع ذلك فان هذه 
المهارات أيضا تلقی التجاهل ولا تدرسها الدارس. ویتضمن التحاور مهارات الحدیث 
عبر الهاتف والحدیث وجها لوجه. وتقدیم الخطب على الجماعات. بل والوسائل 
ال لکترونیه. 

pats‏ معظم canal!‏ - وهم غير محفین فى هذا - بأنهم یتمتعون بمستوی 
شوق المتوسط من حيث مهاراتهم التحاورد ية. هل تظن أن مهاراتك التحاورية أنت 
أيضا "قوق التوسطة S‏ توضح البحوث التى أجريناها أن :۸۳ من المقنمين بعتقدون 
انهم يمتلكون القدرة على التحاور الفعال. ومع ذلك فعندما تحدثنا مع الجمهور. 
Da;‏ أن الجمهور يقيم مستوى اجادة المحاضرات. والخطب. والتحاور لدى sali!‏ 
بنسبة ۸۱۱ ققط. ان عظما: aid!‏ یعملون على تحسين مهار اتهم فى ¿Ll‏ المر دص 
التتديمية بصور د دانمة؛ قهناك ila‏ شی- یحتاج للتحسین. 

وتوضه الدراسات أن القنم يوصل - بوجه عام - من ست الى ثمانی خصائص 


NI 


كن الشخص sala!‏ من الجمهور Y‏ 


نا يقدمه من منتج. أو خدمة الى حمهوره. ولکن 


الفصل العاشر | مهارةالاقناعالثامنة ‏ ۱۹۹ 


يتذكر الا خاصية واحدة أو ائنتین أو ثلاثا منها. وفی أكثر من 4۰/ من الحالات یتذ کر 
الفرد العادى من الجمهور احدی هذه الخصائص بصورة غير صحيحة. وقی ۲۰/ 
من الحالات. یتذکر خاصية للمنتج لم يذكرها المقنع أصلا (رباه!). ولقد اکتشفنا 
أيضا أن VAT‏ من الجمهور یسیئُون فهم جزء من الرسالة التی يقدمها القنع, والأسوأ 
Ua‏ هو أن معظم هده النسبة Y‏ بسآلون سؤالاً أو یطلبون توضیحا. تذکر أن العقل 
الرتبك يقول لاء و "المقل المرتبك" لابد أن يفكر فى الأمر. و "العقل الرتبك " سوف 
بعاود مطالبتك بتوضیح, ویصعب اقناعه والتأثیر فیه. 


جذب الانتباه 38 


ما الذی تستطیع alas‏ فى الثلاثين ثانية الأولى من لقائك بجمهورك لتجذب انتباهه؟ 
هل تستطیم أن تثبت له أنك تستحق الاستماع اليك؟ فکر فى التالی: فى كل مرة 
تتعامل مع آحدهم. فإنه يدفع لك اما مالا أو ¿Las‏ وحمهورك يظهر دعمه A‏ 
ويريدك أن تنجح, ولا يريد أن يضيع وفته أو ماله - كما ترید أنت هذا - فلماذا إذن 


يضيع الوقت؟ 
عندما تقامل مع شیء ,جديد, فأحيانا ما بكرن البحث عن أسباب لعدم الفعل 
بنفس أهمية معرفة ما ينبفى فعله. دعنا أولا تنظر إلى بعض "شکاوی" التجاور: 


س التحدت برتابة 

۾ تجنب التواصل البصری 

m‏ التململ. أو غير ذلك من الحركات البدنية المزعجة 

m‏ استخدام الكلمات عديمة المعنى (مثل "اسم". و Ai"‏ الغ") 
m‏ الافتقار للانفعالات أو الاقتناع 

m‏ ظهور التحدث بمظهر آلی أو مصطنع 


و التفجل LST‏ العرض التقدیمی. والتحدث بسرعة بالفة 


۰ كيرت دبلیو. مورتینسین 


a‏ التعالی على الجمهور 

۾ عدم وجود آرضية مشتركة 

m‏ الفشل فى مساعدة الجمهور على ایجاد فيمة للعرض التقدیمی 

jaa) m‏ الجمهور او الضفط عليه 

a‏ تتدیم فدر هائل من العلومات للجمهور 

m‏ الافتمار للتنظیم والقفز من نقطذ الى التى تلیها دون رابط 

m‏ عدم مراجعة البيئة مقدما مما يقلل من القاطعات والشتتات 

8 الافتقار لهارات الاستماع 

m‏ فول آشیاء غير مناسبة فى أوقات غير مناسبة 

m‏ عدم التوافق مع الشخصية أو الشخصيات التى تعمل معها 

و إظهار المصبية أو الخوف 

8 التسرع فى الاستنتاج 

m‏ المقاطعة الدائمة للحدیث 

m‏ فرض حل مسبق من جانب واحد 

ه الاستماع الانتقائی 

۾ عدم التوافق مع انفعالات الجمهور 

w‏ عدم السيطرة على الانفعالات الشخصية 

8 اظهار العرفه بطريقه متعجرفه 

والاخبار الجيدة هى أن معظم هذه الاشیاء بمکن علاجها عندما نکتشت 
وجودها. وكل ما فى الامر هو اننا لا نعرف متی تصدر Lic‏ لقد وجد عظماء المقنعين 


نفاط الضعت فى عروضهم التتديمية. فهم یسجلون لاننسیم أثناء القانهم العروض 
انتقديمية. أو تحدتهم عبر الهاتف. ان تسجيكك لنفسك يجعلك تری الأمور من منظور 
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جمهورك. ویمنحك تمثيلا صادقًا ذا قيمة هائلة. وبالإضافة لذلك؛ فلن يكون هناك 

مجال معه لتخمين ما حدث: فالتسجيل لا يكذب. من المؤكد أن تسجيلك لنفسك قد 

يكون خبرة مؤلمة. ولكنه سيكسبك أفكارًا ملهمة لن تجدها بأية طريقة أخرى. تذكر 

الثل القائل: "لا مكسب بلا آلم". ان عظماء المقنعين يتحملون د بعض الألم للحفاظ 
على دخولهم الرتقعه. 


الخوق من الحدیث إلى جمهور 


: "M 
الناس بين التحدث إلى جمهور. وأن یلقوا فى زیت مغلى.‎ es. 'إذا‎ 
. فسيختار معظمهم أن يلقوا فى الزيت ا مفلى"‎ 

— فیلیس ميند ل 


لقد واجه معظمنا حالة سيئة من الخوف المرضى من التحدث إلى جمهور فى إحدى 
Jol ys‏ حياتنا. ورغم شيوع هذه ACEL‏ فثمة Jal‏ لدينا عندما نمرف أن معظم 
ما نخاف منه فى التحدث إلى جمهور ليس فطريًا بل مكتسبًا (تذكر أن الخوفين 
الوحيدين لدى الوليد هما الخوف من السقوط. والخوف من الأصوات المرتفعة كما 
قلنا فى الفصل الثالث). ولماذا نعتبر هذه أخبارًا جیدة؟ لأنها توضح Ll‏ كما نکتسب 
الخوف بتعلمه. فإن بمقدورنا أيضا عدم اکتسابه بعدم تعلمه. 

أما الآن. فأقول انه من الطبیعی تماما أن نشعر ببعض العصبية قبل أن نلقی عرضا 
تقديميًا. ونحن غالبا ما تفوينا فكرة أن "نستحوذ على" الجمهور بأن نكون واضحين 
بشأن ما نعانى منه من عصبية. أو تمب. أو عدم استعداد (الاعتذار مقدمًا)". ولكن 
هذا قد یمود بعكس المطلوب؛ فجمهورك لا يعرف ما تشعر به. أو مدى استعدادك. 
فلماذا تخبرهم فى البداية بأشياء سوف يتصيدونها أثناء حديثك. 

ورغم أن عظماء المقنعين يعانون من بعض المصبية. فإنهم يتعاملون مع هذه 
العصبية بأن يحولوها إلى طاقة. واليك عددًا من الطرق التى يوجه بها عظماء 
المقنعين عصبيتهم إلى طافة: 


۲ كيرت دبلیو. مورتینسین 


m‏ ممارسة تمارین الاطالة 

m‏ الاستماع لوسیقی مهدئة 

a‏ التأمل الهادئ 

m‏ ممارسة السير السريع 

m‏ أداء تمارين التنفس 

ه تصور النجاح 

m‏ التمرن على العرض التقديمى 
m‏ مفادرة البلاد (هذه مزحة!) 


وعندم | تحسن هذه الهارة لديك. فسوف تخرج من منطقة راحتك. ستشعر 
بشیء من عدم الراحة فى البداية؛ ولکنك بعد أن تکتسب الزید من هذه الهارة 
ومن الثقة بالنفس, فستشعر بالزید من الراحة وتبدأ النتاشج فى الظهور. 
وعندما تجید هذه الأشياء. فستری مهارة الاقناع لديك قد انطلقت بسرعة لستوی 
آعلی. 


www.ibtesama.com 
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"فکر جیدا قبل أن تتحدث الى الجمهور: لأن کلماتك 
والأثر الذی ستتركه على جمهورك Lol‏ إن يفرس نجاحك 


او فشلك فى عقولهم" . 
— نابلیون هيل 


سبق أن عرضنا الشکاوی الشائعة فى التحاور, وبذلك وضعنا قائمة طويلة بما Y‏ ينبغى 
عمله أثناء التحاور. والان حان وقت معرفة ما ينبفى فعله: ما العوامل الشائعة فى 
العروض التقديمية والتحاور العظیم؟ سواء کنت تتحدث مع آحدهم حدیثا مباشرا. 
أو عبر الهاتف. أو تتحدث إلى مجموعة من الناس. فيمكنك أن تجعل حديثك رائمًا 
cb‏ 
Qu‏ 


8 یکون حديثك کاملا. 8 تقترح الخطوة التالية التی ینبفی 
القيام بها. 
۵ توقع الاسئلة والخاوف. 9 تقده دعود jes‏ 


8 تتجنب الحر کات البدنية الشتتة. 2 8 BLY odes‏ 


Nye تجعل لحدیتك تدفقا‎ m تکون واضخا وموجرًا.‎ m 
تبنى القيمة. " تشدم مساعدة بصر یه لجمهوزك.‎ 8 


daa» تکون منظما‎ mw تثير الاهتمام.‎ os 
تتجنب الکلام غير الواضح وغیر دی 98 تكون مفعما بالحماس.‎ © 
العنی.‎ 


وثمة شىء آخر لديك سيطرة مباشرة علیه. وهو صياغة رسالتك بحیث تکون 
مناسبة. وتترك صدی جيدا Sal‏ جمهورك. من الهم أن تحرص على أن يعرف 
جمهورك أنك على وشك أن تقول شيئًا ذا معنى ومنيد ا لهم. وحتی تفعل هذا فلابد 
أن تقدم لجمهورك بوضوح الإجابات عن الأسئلة الثلاثة الأكثر الحاحًا: 


Yet‏ كيرت دبليو. مورتینسن 


.١‏ ناذا ینبنی أن أهتم؟ 

”. كيف سيفيدنى ما تقول؟ 

y‏ هل ما نفوله سیلبی لی احتياجاتى؟ 

لابد أن يجد جمهورك مبرزا للاستماع اليك. وتقديمك لهم الاجابات عن هذه 
الأسئلة الثلاثة سیمنحهم مبررا للاستماع. وهذا الأسلوب يؤدى بصورة طبيعية 
الى مجموعة تالية من الاسئلة. وهی: ما احتیاجات ورغبات هذا الجمهور؟ ما الذی 
يريدون أن يسمعوه؟ كيف أوفق رسالتی معه؟ ومن المؤكد أن اجاباتك عن هذه الأسئلة 
تعنى أنك تمرف جمهورك وتفهمه فعلا . ومن المعلوم أن الجمهور كبير العدد سيتضمن 
العديد من نوعيات الشخصیات: لذلك حاول أن تشعر بالشعور العام وخلفية هذا 
الجمهور. ما الوضوع الشائع الذى يربط بينهم؟ 


نوعيات آفراد الجمهور 
ملاحظة عظماء القنعین تکشف UJ‏ أنك لابد أن تفهم كيف تتمامل مع آناس مختلفم: 
وتفهم منطلقاتهم وخلفياتهم. واليك مجموعة من أكثر آنواع آفراد الجمهور التی 
یقابلها القنعون شیوعا: 


الشخص العدوانی 
وهذا الشخص يعترض مباشرة على ما تقوله. بل وربما ینشط فى العمل «dudo‏ 
وعندما تواجه شخصًا عدوانیا يمكنك استخدام الأساليب التالية: 
auci a‏ نينا قق Ade daa‏ 
m‏ لا تبداً عرضك التقدیمی بهجوم عليه أو على موقفه. 
m‏ رکز على مصدافيتك. 


m‏ أوضح له أنك قمت بالبحوث الكافية. 
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e a‏ مشاعره. Tv"‏ ومعتقداته. 


8 اسمعه حتى ینتهی من حدینه. 


الشخص اللا مبالی 

وهذا الشخص يفهم موقفك. ولکنه لا یبالی بشأن النتيجة. والأساس فى التعامل مع 
مثل هذا الشخص هو أن توجد لديه التحفیز والطاقة. ویمعنی آخر. كن نشطا. وحتی 
تقنم هذا الشخص: 

m‏ آظهر مزایا ما نتحدث عنه. "ويم سیفیدنی ما تقوله۹". 

m‏ استخدم مزیجا من محفزی الالهام والیأس. 

s‏ اجذب انتباهه بحکی قصة. 

8 اشعره بالارتياط بالمواضيع yal‏ تمد Aga‏ 

۾ تجنب الجدل المعقد صعب الفهم. 


m‏ وظف حماسك. 


الشخص الدی Y‏ يعرف 
يفتقر هذا الشخص للمعلومات التى يحتاج إليها ليقتنع. وحتى تقنع هذا الشخص: 
قیئیفی أن تستخد م الاسالیب التالية: 
m‏ التشجیم على طرح الأسئلة. 
m‏ تبسیط الحقائق وجعلها مباشرة. 
E‏ ل الرسالة الى مها عشيرة والسفاك غلى a‏ 
m‏ استخدام الأمثلة والإحصاءات. 


8 استشهاد بأراء الخبراء الذين يحتر مهم هذا الشخص. 


۳۰۹ كيرت دئلیو. مور تبسن 


ل احرص على أن يفهم هذا الشخص ما تقوله. 


الشخص الداعم 

الشخص الداعم يتفق معك بالفعل: لذلك قد تظن أن اقناع هذا الشخص سهل. 
ولكن تذكر أن هدفك هو أن تجعله يقوم Jade‏ وليس — ضروريا — أن يتفق معك. 
ويمكنك استخدام الاساليب التالية مع الشخص الداعم: 

۾ زيادة طاقته وحماسه من خلال الهامه. 

m‏ مساعدته على الدفاع عن فراراته المستقبلية. 

s‏ جعله يقوم بفعل معين ويدعم فضيتك. 

8 زيادة تقديره لذاته. 

۾ استخدام شهادات عملائك الآخرين. 


لا الحصول على dal yu!‏ 


TNR مریج من کل 225 الأنواع‎ «lb lia . تحدث الى حمهور کییر‎ lanis: 


لد لك عندمف تتعامل مع جمهور جدید — سواء من فرد واحد. أو مائة فرد - فاکتشف 
S nal aho‏ هليف اضبظ ملع ناک رفا لذتك. 


ادعم رسالنك 


عندما تعد رسالتك. فاحرص على أن یکون لديك عدة طرق لدعم رسالتك وتعزیزها. 
يستخدم عظماء المقنعبن الادوات الساعدة للمروض التقديمية لتوصیل النقاط 
الأساسية لدیهم بوضوح. وایجاز. وكفاءة. وأدوات الساعدة البصرية ستمزز من 
عرضك التقدیمی وتساعدك على الحفاظ على انتباه الناس. ومع ذلك فزيادة هذه 
الادوات قد تشتت جمهورك عن الرسالة التی تقدمها. فاحرص على إيجاد التوازن. 
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وعندما نقول أدوات الساعدة البصرية: فانه يتبادر إلى أذهاننا الأنواع الشائعة منها 
مثل الرسوم البيانية. والأشكال. والصور. والعروض التقديمية بجهاز الباوربوینت. 
ویمکنك أيضًا أثناء عروضك التقديمية أن تستخدم التقاریر ومقاطع الفیدیو, و حتی 
أى شىء مادی مادام مرتبطا بالرسالة التی تقدمها. 


وأدوات الساعدة البصرية آدوات اقناعية مفیدة؛ لأنها تحقق استثارة بصرية, 
ومعظم الناس يغلب علیهم التحرك بدافع ما یرونه. ومع ذلك, فلا ینبفی أن تتجاهل 
حواس الشم واللمس والتذوق؛ بل تعلم كيف تزید من المزج بين الحواس لتزید المشاركة 
العقلية من جمهورك لك؛ لأنه كلما زادت الحواس المشاركة فى الإقناع كان أفضل. إن 


Y'A‏ كيرت دیلیو. مورتینسین 


المزج بين الأدوات الساعدة السمعية, والبصرية. والحر كية سیزید من فهم جمهورك 
لما تقوله بصورة مدهله o Stig‏ لا قهمه. و کتاعد ة عامه: كلما كان yo pal‏ التقديمى 
أقصر. كان من الافضل تبسیط الأدوات البصرية وتقلیل عددها. 


بل بالطريقة التی تقوله بها 


" الکلمات مجرد کلمات. وهی خالية من oial!‏ 
ما لم تكن ذات روح" . 


— مثل صینی 


إن الکلمات التی نقولها وطريقة قولنا لها كرك آذرا هاثلا على رؤية جمهورنا لنا: 
وتختلف plas‏ الکلمات باختلاف الناس. بل الحق أنه من الصعب أن نجد كلمة ذات 
معنی محاید. واستخدام الکلمات الصحيحة شىء آسر للب. واستخدام الکلمات 
الخاطئة pal‏ مدمر. والکلمات الفعالة تجعل الأشياء تتحلى بالحيوية. وتوجد الطاقة. 
وتزيد من الإفناع. ومن المؤكد أن الکلمات غير الفعالة تصيب الناس بالكابة à, ally‏ 
والتمرد. وقد أوضحت العديد من الدراسات أن المحاضرين الذين یتمتعون بمهارات 
لفظية أفضل يعتبرهم الجمهور أكثر مصداقية وكفاءة. Lal‏ الخطباء الترددون الذين 
یستخدمون الكلمات غير الناسبة. أو يفتقرون للطلاقة اللنوية. فإنهم يبدون Jal‏ 
مصد افیه. ومفتقرین للکفاءة. lolas‏ 

ومن الطرق الأخرى التی يزيد بها القنمون الناجحون من أثر رسالتهم أن 
يستخدموا لفه وصفية واضحة. تخیل انك وافف فى مطبخ جمیل. وانك تمد يدك 
إلى رف المطبخ لتحضر ليمونة ناضجة. فتشعر بها ثقيلة بين يديك بسبب ما بها من 
عصير حامض. ثم تشم الرائحة القوية لليمونة أثناء دعكك لقشرتها التى يترك 
زيتها أثرا على بدك. وبعد ذلك تمسك بالسكين ثم تقطع الليمونة نصفين. حيث 
يسقط عصير طازج قوى من أحد النصفين على إصبعك. فترفع نصف الليمونة إلى 
فمك وتأخد die‏ قضمة. وعندما تقرس آأسنانك فى الليمونة یتفجر عصيرها على 
اسنانك ولسانك. ان المصیر حامض جدا! یقشعر جسمك. ثم تبتلع العصیر. 
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هل سال لعابك بعد قراءة الفقرة السابقة؟ إن الجمیع تقریبا سیسیل لعابهم 
بعد قراءتها. والشیء الذهل هو أننى لو كنت آمرتك بأن تجعل لعابك يسيل؛ فلم 
تكن لتقتنع بکلامی وحسب. من أسباب قوة التصویرات, والصور الواضحة أن العقل 
الباطن Y‏ يستطيع التمییز بين ما هو واقعی وما هو متخیل. ویمکنك استخدام هذا 
المبدأ لصالحك من خلال مساعدة جمهورك على رؤية ما تتحدث «Aie‏ وسماعه 
والشعور به بالتحدید وبالضبط. 


"لیس الحدیث عن مصارعة الثیران مثل ممارستها" . 
— مثل أسبانی 


لقد تعلمت شركة للمرافق - تحاول أن تروج للجمهور فوائد عزل النازل - 
استخدام اللفة التصويرية الواضحة لتعزیز الرسالة الدعائية التی تقدمها. فبعشت 
محققین لیوضحوا لأصحاب النازل التی تتعرض الطاقة فیها للاهدار. ولیقدموا 


Yie‏ كيرت دیلیو. مورتینسین 


لهم افتراحات موفرة للمال وذات كفاءة فى استخدام الطاقة. ورغم الزایا المالية 
الواضحة لهذه الاقتر احات على الدی الیعید. فلم يبادر الا 7۱۵ من أصحاب JUN‏ 
لتنفيذها. ودفع تکالیف التنفید. استعانت الشركة llas‏ نفس لیقدما نصائحهما 
بان das‏ تحسین مبیمات هذه الرافق. ففیرت الشركة آسلویها gu‏ أصحبت 
تصف أوجه القصور بصورة آکثر وضوخا. وفى الرة التالية. قال الحققون لأصحاب 
النازل إن ما يبدو أنه شقوق صفيرة لتسریب الطاقة هنا وهناك Jia‏ مجتمعة فتحة 
بحجم سلة كرة السلة. وفی هذه الرة وافقت نسبة ZV)‏ من أصحاب النازل على 
الترکیبات! '. 

عندما تختار کلمانك. فاحرص على أن تتحرر من اللفة الفنية غير المألوفة 
والرطانة التی Y‏ یفهمها الجمهور العادی. وإذا آردت تحقیق أعظم yla. ¿Y‏ رسالتك 
لابد أن تکون سهلة الفهم ویسهل تذکرها وتکون مفيدة لجمهورك. 


صياغة الرساله 


" الصوت وجه ثان للإنسان"' . 


— جیرالد بویر 


إن أول ثلاثين ثانية لك مع جمهورك فى غاية الأهمية. فکیف تبدا لقاءك؟ یصمم 
عضماء القنعین رسالتهم ویصوغونها بحرص. فليس ثمة مجال لعدم الاستعداد 
قیها. وافتتاحيتك هی الوضع الذى يشكل جمهورك انطباعاته عنك من خلاله. لا 
تخصص لافتتاحيتك أو مقدمتك ما لا يزيل عن ۸۱۰ من عرضك التقدیمی بالکامل: 
لأن تخطيطك لحاضرتك بهذه الطريقة يضطرك إلى أن تنظم وقتك بحيث تمرف 
بالتحدید ما ستقوله وکیف ستقوله. 

تخلص من الأكليشيهات القديمة مثل: "موضوء الیوم هو..". أو "سأتحدث 
عن..". أو الأسوا: aal"‏ كلفت بأن اتحدث عن..". وعندما تعد افتتاحيتك. فكر فى 
طرق تستطيع من خلالها جذب انتباه جمهورك وأذنيه. ومن أكثر الأساليب كفاءة فى 
جذب الانتياه: 
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a‏ استخدام روح الدعابة. 


وأثناء انتقالك من افتتاحية عرضك التقدیمی الى موضوعه الاساسی سیساعدك 
الاستعانة باريبة عناصر مهمة وهی: شهادات العمملاء. الأمثلة. والاحصاءات. 
والقصص. ویستجدم عظماء الافناع كل عنصر من هده العناصر فى عروصهم 
التقديمية. وتوضح البحوث التی آجریناها أن کل عنصر من هذه العناصر 
يحقق نتيجة معينة مع آفراد الجمهور. وبوجه ale‏ فإن ترتیب هذه العناصر كما 


يلى: 
شهادات العملاء / 
الأمثلة ۲ 
cle Las y!‏ 4 

ALY القصص‎ 


شهادات العملاء. الشهادة جملة تقرر أو تعلن ما يعتقد الشخص أنه حقیقی 
وصادق. وفی المرض التقدیمی الذی تلقیه. قد تکون هذه الشهادة شهادتك أنت. 
أو شهادة غيرك. والشهادات هى آساس التصدیق الاجتماعی: لأن الناس یعتبرون 
أنه إذا وثق غیرهم فى شیء. فإنهم ینبفی أن يثقوا به هم أيضا. ویمرف عظماء 
المقنعين كيف يستخد مون الشهادات عندما Y‏ يتمتعون لدى جمهورهم بقدر كبير 
من المصداقية. احرص على أن تكون الشهادات لك ممكنة التصديق. وغير 
متحيزة. ومناسبة لجمهورك. 

الامثلة. JUL‏ هو شرح أو نموذج يوضع رؤيتك. وبدلا من سرد الحقائق فحسب. 
فان الأمثلة تمنح رؤيتك الحيوية. والأمثلة تؤكد على ما لديك من أفكار وتجعلها 


YAY‏ كيرت دبلیو. مورتینسین 


واضحة وواقعية فى عقل جمهورك. والأمثلة یمکن أن تأخذها من الدراسات 
البحثية. أو من مقالات قرأتها. ومن المکن أن تکون حکایات شخصية. 


NT 

Mat 
ط الأشياء بالأفکار. وبوجه‎ pa 
تتا النطوقة ". واليك بعض‎ 


^ 


الاحصاءات. فى الثقافة الاستهلا aS‏ الحالية التی تزداد ae‏ أوصيك باستخدام 
الاحصاءات بصورة معتدلة. يعرف الجمیع أننا نستطیع أن نجد احصائیات 
بمقدورها إثبات أى شىء تقريبًا؛ لذلك فإن جمهورك يريد إحصاءات موثوقة. 
والإحصاءات تتوافق مع العقل النطقی, واذا كانت مقنعة. فإنها تقنع بقوة. 
وسيحب ذوو الشخصيات التحليلية بوجه خاص فى جمهورك أن يعرفوا مصدر 
احصاء اتك. وتحتاج معظم الإحصاءات إلى تفسير. وغالبًا ما تحقق أفضل نجاح 
إذا ساعدتها الأدوات البصرية المرئية. 


القصص. وهى أقوى العناصر السابقة؛ لأنها تجذب الجمهور وفى نفس الوقت 
تساعده على فهم رسالتك وتقديرها. Lily‏ على يقين من أنك تذكر C3,‏ كنت أنت 
قية al ale‏ آلجمهون:ولم يفن تیه لا eas Lenny il ya‏ بقار ةا ق 


www.ibtesama.com 
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عالك الخاص, ثم انتبهت فجأة. وبدأت تستمع عندما بدأ التحدث پروی قصة. 
Lil‏ عندما نستمع إلى قصة. فاننا ننجذب بصورة آلية. ونرید أن نعرف ما حدث 


بهد ذلك. 


يجيد عظماء المقنعين سرد القصص. وعندما تعرف المكونات الأساسية لحكى 
القصص وكيف تستخدمها فستأسر قلوب جمهورك. ولأنك لن نتوافر لك - عادة - 
فرصة بناء الترابط والثقة مع كل فرد من al ysl‏ جمهورك بصورة فردية. فان بمقدور 
القصص أن تجيب عن أسئلتهم التعلقة بك وبما تقدمه. هل تريد أن يراك جمهورك 
فرحا صادقا Taal‏ حدد النقاط الأساسية التی تريد أن رها واختر القصص 
التى ستحكيها وفقا لهذه النقاط. انك عندما تستحوذ على انفعالات آحدهم. ala‏ 
فى الفالب سيقبلك أنت والرسالة التى تقدمها. وكلما زادت الأرضية المشتركة التى 
توجدها مع جمهورك. زاد انتباهه واستقباله لما تقول. 

إن الناس تقدر الاستنتاجات التى يتوصلون لها بانفسهم أكثر من تقديرهم 
للاستنتاجات التى تقوم أنت بها؛ لذلك فإذا استطعت أن تجمل القصة التی 
ترويها قصتهم هم. فسوف يزداد إقناعك لهم. إن البشر ينجذبون SY‏ شىء يقدم 
لهم إجابات. استخدم القصص لساعدة جمهورك على الإجابة عن بعض أسئلتهم. 
Tal‏ نجحت فى دلك, فسوف تزداد الرسالة التى تقدمها فوة وتترسخ فى عقولهم 
وقلوبهم. وإذا لم يتذكروا أى شىء فى عرضك التقديمى فستظل قصتك والرسالة 
الكامنة خلفها تعکرر فى عقولهم مرة بعد أخرى. 

والآن ماذا عن استنتاجاتك؟ إن هدفك كمقنع أن تجعل جمهورك يتذكر الاستنتاج 
- او ما تهدف إليه من عرضك التقديمى. وفى حين ان اقتتاحية عرضك التقديمى 
تمثل ۸۱۰ منه. فلا تجمل استنتاجك أو خاتمة عرضك التقديمى تتجاوز ۸۵ منه. 
ولأنك فى حالة من الاقناع: فلا ula‏ آن قخصصن Xl‏ هن 6 هين وقت عترضك 
التقديمى لاختتامه. وينبفى أن تكون خاتمة عرضك التقدیمی مختصرة. وواضحة؛ 
وتعيد تأكيد النقاط الأساسية التى أوضحتها. 

وأثناء عرضك لخاتمة عرضك التقديمى. اذهب مباشرة الى "الدعوة للعمل". 
واجعلها فصيرة وحيوية ومركزة على الهدف. اعتبر خاتمة عرضك التقديمى ودعوة 
العمل التى توجهها لجمهورك أكثر شىء تريد من جمهورك أن يتذكره. ولأنك قضيت 
الکثیر من الوفت فى الاعداد لهذه الخانمه؛ فینیفی ان تجعلها فوية. 


۳۱ كيرت دبلیو. مورتینسین 
اسالیب الحدیث لعظماء المقنعين 


بعد أن قدمت بعض التوجیهات لافتتاحية عرضك التقدیمی وموضوعه الأساسی 
وخاتمته. اود ان اقدم بعض التوجیهات بشان اسلوب حدیث عظماء القنمن: LOY‏ 
غالبا ما نتجاهل هذه الاشیاء رغم أهمیتها. 

احرص على ألا تتحدث بسرعة کبيرة. Ll‏ عادة ما نتحدث بسرعة أثناء العروض 
التقديمية وخاصة عندما نکون متوترین. ومن الواضح أنه إذا لم يفهمك جمهورك. 
فان غرضك من الحدیث إليه قد ضاع. وعلی الجانب القابل. فان التحدث ببطء 
شدید لیس فكرة جيدة أیضا. لا تتحدث ببطء يجعل جمهورك یمل. بل تحدث بسرعة 
طبيعية, وبما یکفی من طاقة لتجمل الکلام یتواصل, ولکن لا تتحدث بسرعة شديدة 
بحيث تبدو منوترا أو قلقا. 

ومن ad gual ga gi agii‏ تمرضنا جاک ان 
عندما أجهدنا آنفسنا لنسمع أحدهم یتحدث. فاحرص على أن یسهل على جمهورك 
سمعك. خاصة إذا لم يكن لديك مكبر صوت يساعدك. 

احرص أيضا على أن تفکر فى SV‏ الذی خركه الوقفات ولحظات الصمت على 
جمهورك؛ لأن هذه الوقفات أيضا تضيف معنى وأثرًا الى الرسالة التی تقدمها. وقد 
یکون أثر الصمت فى الوقت المناسب أقوى بكثير من عشرات الكلمات. ونظرًا A‏ 
الهائل لهذا الأسلوب إلا أنه لا يمكن المبالغة فيه. فلا تكثر من الوقفات أو الصمت. لأن 
هذا يفقدها فعاليتها. وعلاوة على التأكيد على النقاط الأساسية. فان التوقف يزيد 
أيضا من الفهم. وعندما تتوقف أثناء سردك لقصتك , فان هذا يمنح جمهورك لحظة 
تساعده على استیماب رسالتك عقلیا وانفعالیا. وسواء كانت لحظة التوقف التفكير أو 
للاستمتاع بضحك صاف. فإن الهدوء یمک جمهورك من معالجة قصتك وتحليلها 
على مستوی أعمق. 

احرص على استخدام إيماءاتك أثناء عرضك التقديمى. لا شك أن هناك مساحة 
للتلنائية. ومع ذلك فينبفى — وبوجه -ale‏ على المبتدئين فى المروض التقديمية أن 
بخططوا لإيماءاتهم aia‏ ولابد أن تتوافق تلك الإيماءات مع القصة التى يحكونها 
والا تبدو سخيفة. لا تبالغ فى الإيماءات. بل استخدمها للحفاظ على انتباه جمهورك 


الفصل العاشر | مهارة الاقناغ الثامنة ‏ ۲۱۵ 


واضافة آثر درامی الى القصة التی تحکیها والتأکید على النقاط الأساسية بها. اعتبر 
جسمك أداة تعمل کامتداد بصری للقصة التی تحکیها بصوتك. والأهم من کل شىء 
أن إبماءاتك لابد أن تأتى بصورة طبيعية جدا. فلا تتصنعها. 


õlal‏ التوقعات 


يعرف عظماء المقنعين كيف يديرون التوقعات. ویغلب على الناس أن یتصرفوا بطرق 
تتوافق مع ما یتوقعه منهم الآخرون. سواء كانت هذه التوقعات ايجابية أو سلبية. Lol‏ 
laa‏ تمرف شا يتوق ls‏ هاندا عادة ها تحاول ارفا وو ختى ¡de end‏ 
الاحترام والقبول. 

ویمکن توصيل التوقعات بعدة طرق متنوعة. فقد نعبر عنها من خلال اللفة. 
أونفمة الصوت. أولفة الجسم. تذكر وفتا قدم فيه أحدهم نفسه لك. ان ذلك 
الشخص إذا قدم نفسه لك باسمه الأول دون لقبه. فإنك عادة ما تقابله بالثل. 
وبالمثل. فإذا قدم لك اسمه ولقبه. فسوف تفمل كما يفعل. UST‏ نقبل الدلائل التى 
يقدمها لنا الآخرون فيما بخص توقعانهم La‏ ونتصرف وفقا لها. سواء أدركنا هذا 
Y el‏ 

هل سبق لك أن لاحظت أن توقماتك تصبح واقعا فى حياتك؟ إن التوقعات 
نبوءات تحقق نفسها. ونحن أسرى لتوقعاتنا سواء على المستوى الواعى أو اللاواعى. 
ونحن نرى هذا فى مجال العمل طول الوقت. وعلى سبيل المثال عندما يقول بائع 
أجهزة إلكترونية: "نك ستحب الحيوية التى يمنحها هذا التليفزيون للمباريات 
الرياضية التی تشاهدها". فإنه يحاول ابساد تركيزك عن عملية المبيعات إلى 
الصورة المثيرة فى عقلك. وفى نفس الوقت يتحدث كما لو كنت قد وافقت بالفعل 
على الشراء: لأنك لن تشاهد التلیفزیون ما لم تشتره أولا. انه يتصرف كما لو كان قد 
عتد الصفقة. والحقيفة أنه كلما زاد تصرفه بهنه الطريقة. زاد احتمال عقد 
cal‏ 

آنا آحب مندوبی البیعات التجولین الذين یستخدمون التوقعات لصالحهم. حیث 
يقفون على باب أحدهم یطرقونه وعلی وجوههم ابتسامة کبیر ة. ویقولون لجمهورهم 


۹ كيرت دبلیو. مورنینسین 


ان لدیهم عرضا عظیما ينبغى أ ن‌برود. وهم یمارسون هذه الا ستراتيجية أثناء مسحهم 
آرجلهم على مسّاحة الأحذية على باب المميل مظهرین بذلك توقمهم من العمیل Ob‏ 
بدعوهم للدخول. وسیذهلك كثرة عدد الرات التى پنجح فيها هذا الأسلوب Maa‏ 
حيث تری القنع يقدم لجمهوره القلم فى توفع منه للتوقیع على الصفقة. هل سبق أن 
شعرت بضیق عندما خرجت من متجر أو موقف مبیعات دون أن تشتری شيئًا؟ لماذا 

تمتقد أنك شعرت بذلك الشعورة ان هذا لأن التجر خلق وفرض عليك (وغالبا ما 
يكون هذا من خلال أساليب دقيقة غير ملحوظة) توقعا بأن تشتری. 


عنصرا الغموض والاثارة 


يعد استخدام عنصرى الفموض والإثارة طريقة أخرى لتعزیز التحاور. يستطيع 
عظماء المقنعين أن يستأثروا انتباه جمهورهم ويجعلوهم بحاجة للاستماع إلى المزيد: 
لأن البشر عندما يشعرون بأن al‏ ظل Lalas‏ يجن جنونهم! إننا نريد أن yal‏ نهاية 
القصة. وهذا هو ما يعرف باسم "أثر زيجارنيك" - والمسمى على اسم عالم النفس 
الروسى "بلوما زيجارنيك". وهذا الأثر هو التوجه الذى لدينا بأن نتذكر الأفكار أو 
الهام غير المكتملة أكثر من تذكرنا للمكتملة منها ". 

Lil‏ نرى "أثر زيجارنيك" laa‏ فى النشرات الإخبارية فى التليفزيون وغيرها 
من البرامج طوال الوقت. حيث glu‏ مقدم النشرة أو البرنامج خبرًا. أو موضوعا 
مثيرًا قبل الفاصل الاعلانی. ویقول إن تفاصيله ستتضح عبر الساعة التالية. فتستحوذ 
هذه المعلومة على انتباهنا. ونبقى على هذه القناة ولا ندير المؤشر عنها. وبالاضافة 
لذلك فان الأفلام السينمائية والدراما التليفزيونية Ca‏ تتركنا فى حالة من الإثارة 
والترقب. وذلك ub‏ تترك شنا معا قبل الفاسل الأعلامى مناشرة ج تستهود 
على انتباهنا. ونجعلنا مشارکین وتحفزنا على مواصلة الشاهدة. اننا لا نشعر بالرضا 
حتى نصل إلى الخانمة. أو النهاية أو الحل. 
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الا قناع العظیم ومهارات التحدت 
عبر الهانف 


یمثل التحدث عبر الهاتف مجموعة فريدة من التحدیات؛ وذلك لأن الانطباعات 
الأولى عبر الهاتف لا تقل أهمية عن الاتطباعات الأولی فى التواصل الباشر. ویکمن 
التحدی الأول فى التحدث عبر الهاتف فى أن جمهورك لا يستطيع رژية وجهك. أو لفة 
جسمك. أو مدی حضورك. ویحکم على كل شىء يتعلق بك بناء على ما یسمعه منك 

والعروض التقديمية وجها لوجه غالبا ما یکون مخططا لها . فى حين أن الحوارات 
الهاتفية غالبا ما پراها الناس أنواعا من القاطعة. dilg‏ من الحیر أن تظل هناك 
أكبر شکاوی العملاء. (والشکوی الثانية هی آنهم يتم تحویلهم من شخص لآخر 
بداخل الشركة لتقدیم شکاواهم له). ویمکنك دائمًا أن تمرف إن كان الوقت مناسبًا 
للتحدث عبر الهاتف. وذلك بأن تسأل جمهورك عن مدی مناسبة ذلك له. انك لست 
فى سباق حتی تنهی جدول أعمالك. وینبفی أن تراعی وقت جمهورك. Wy‏ اصبحت 
ضيفا غير مرغوب فیه. 

ما آکبر شکاوی جمهورك بشأن القنمین الذين یتصلون بهم عبر الهاتف؟ 

» یحاول التصل أن ينهى ما يريد قوله دون مقاطعة. 

m‏ يقول التصل کلاما غير مفهوم. 

m‏ يشعر الجمهور بالاهانة بسبب التحية غير الرسمية من المتصل. 

س لا يحب الجمهور daii‏ صوت التصل. 

m‏ يشعر الجمهور بأن التصل یستعجله. 

m‏ يشعر الجمهور بأن التصل بتظاهر بالاستماع الیه. 


aia, 8‏ المتصل للتماطف مع جمهوره. 


۳۱۸ 


كيرت دبلیو. مورتینسین 


m‏ يعتقد الجمهور أن التصل یتعامل معهم كما لو کانوا آغبیاء. 


Lii‏ أفضل المقنعين فانهم یفعلون ما یلی عبر الهاتف: 


یستعدون قبل اجراء الکاله الهاتفية. 

یحددون بالضبط هدف الکالة ونتیجتها النهائية الرغوية. 

يبتسمون أثناء اتصالهم الهاتفی (أجل. يستطيع جمهورهم أن یسمع 
ابتسامتهم) . 

یتحلون بالادب. 

يركزون على احتیاجات جمهورهم ورغباته. 

ia ds 

یستخدمون کلمات مثل: "من فضلك". و"شكرًا". و علی الرحب والسعة". 
یماودون الاتصال بجمهورهم فى غضون آربع وعشرین ساعة. 

ینهون مكالماتهم الهاتفية بملحوظة ايجابية. 

یختصرون الحدیث ویرکزون على لب الوضوع. 

لا يسألون آبدا: "كيف حالك اليوم؟". فهذا السوال سؤال محظور فى التسویق 
عبر الهاتف: 

يهيئون الجمهور مبكرًا وكثيرًا. 

يجسدون الصدق والتعاطف. 

يستعينون بمهارات الاستماع. 

يستخدمون الاسئلة لتوجيه دفة الحوار. 


يتركون رسالة واضعة على البريد الصوتى. مع سيب واضح لماودة 
الاتصال. 
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| جادة مهارات تقدیم العروض 


إن عدم التحلی بالهارات التی ناقشناها فى هذا الفصل آشبه برحلة تقطعها 
بالسيارة بعائلتك دون أن يكون بالسيارة جهاز عرض |سطوانات أو مذیاع. أو عدم 
وجود مكيف هواء فى السيارة. وأنا على يقين من أنك تستطيع أن تسير فى رحلة 
لدة ثمانى ساعات دون هذه الأجهزة. ولكنك ستشعر بالضيق بعد الساعة الأولى من 
الرحلة. والهارات التى ناقشها هذا الفصل ذات أهمية بالفة؛ لأن احتراف الإقناع 
يتضمن إجادة مهارات التحاور. 

إنك إما أن تقوم بمكالمة هاتفية. أو تلقى عرضا تقدیمیا. أو كليهما بصورة يومية, 
سواء كان على جماعة من الناس أو على فرد واحد. فاحرص على ألا تقضى معظم 
وقتلد مرکزا على مضمون ما تقوله دون التفات لطريقة تقدیمه. وزيما كانت de pal‏ 
لديك مثالية. ولكنها لن تكون ذات قيمة إذا كنت ضعیفا فى الإلقاء. إن الإعداد 
الحریص لیس فقط لما تقوله. بل ولطريقة قولك له مهم جدًا حتی تکون مقنمًا. اعلم 
أن جمهورك سیتذ کر دائمًا طريقة القائك أكثر من تذکره لحتوی حديثك نفسه: وأنه 
بحکم عليك أنت أولا وعلی ما تقدمه من معلومات GIL‏ والمؤسف أن معظم القنمین 
لم یتلقوا (yl‏ التدریب على مهارات التحاور والمروض التقديمية. واذا كنت واحدا من 
هؤلاء. فقد حان وقت اجادة هذه الهارات القيمة الخالدة التی Y‏ تقدر بمال. 


www.ibtesama.com 


YY:‏ كيرت دیلیو. مورتینسین 


هل تقدم عروضا تقديمية مثالیة؟ هل لديك الهارات التی تجعلك على 
قمة مجالك؟ كيف تستطیم أن تصبح محترفا فى رواية القصص؟ زر موقم 
Www.persuasioniq.com‏ واکتشف العناصر الهمة لحكى القصص. 


ا لحمار الذی ارتدی جلد اسد: قصة خيالية 


وضع حمار على ظهره جلد آسد. وطاف بالفابة. وهو یستمتم بإخافة كل الحیوانات all‏ 
تقابله. وعندما قابل تعلبًا. حاول اخافته هو الآخر. ولکن الثملب سمع صوته وعرف أنه 


العنی: الظهر الخارجی قد يخدع جمهورك بصورة مژفتة. ولکن کلماتك وعرضك 
التقدیمی سیوضحان حقیقتك. 


الفصل العادی عسر 


مهارة الاقناء # ٩‏ 


التوقع السبق: العادلات السرية للمحترفین 


Y‏ تنتظر أن تعطش حتی تحفر البئر. 


— مثل صینی 


من الزایا الأساسية للمقنعين الناجحین للفاية آنهم یقضون وقتا للإعداد مقدمًا فى 
(de‏ . وغالبًا ما نتمامل مع قدرتنا على التوافق مع الناس على أنها pal‏ مسلم به. 

و ریما قررنا أن ننتظر فحسب ونری ما يحدث . ولم aa TY‏ فعلنا هذا من فبل. ونحن 
نريد - فى النهاية د أن سيو تخاورنا Cod‏ وتا رتشن sl‏ . ومع ذلك 
فان المقنع الذى توقع أسئلة جمهوره ومخاوفه وأسباب قلقه. واستعد مقدما للرد عليها 
لديه ميزة کبری. فمثل هذا المقنع يقدم عروضا اقناعية مذهلة لأن استعداده يمكنه 
من الشعور بزيادة الثقة فى نفسه. إننا إذا لم نستعد او اذا سرنا بصورة اعتباطية. 


JAR 


YYY‏ كيرت دبلیو. مورتینسین 


a3 تقل ثقتنا بأنفسنا, وهذا ما سیدرکه جمهورنا فوزا. واد! لم تكن لدینا‎ aaa 
بأنفسنا. فلن يثق بنا جمهورنا آیضا.‎ 

وربما كانت الخطوة الأهم فى كل خطوات الاستعداد هى معرفة الجمهور ومعرفة 
الرسالة التی نرید تقدیمها. إن القنمین العظماء یراجعون کل عرض تقدیمی 
ویستمدون له قبل القائه. حتی إن سبق لهم إلقاؤه مثات الرات. وهم یتوقعون کل 
شىء ممکن. وکل عقبة فد تعترض طريقهم. 


معرقة الرسالة 

ما رسالتك؟ ماذا لديك لتقوله ومن شأنه أن يترك آثرا ایجابیا على حياة الناس؟ ما 
هدفك الرئيسى. أو الشىء الأساسى الذى تأمل فى انجازه؟ لابد أن تمرف الصورة 
الكلية وبعد ذلك تكون أكثر تحديدا. هل لديك رؤية واضحة لما تقدمه من منتجات أو 
خدمات أو أفكار ويساعد جمهورك؟ لابد أن تعرف كل تفاصيل النتج الذى تقدمه. 
ومزایاه وعیوبه . وموقفه من المنتحات المناقسة. استخدم القائمة التالية والتى 
استخلصناها من آعمال عظماء القنعین لتجمل لعملية اعدادك لرسالتك وتعدیلك 
لها وجهة معينة: 

Sojla! ماالذىأريد‎ m 

m‏ كيف أضمن وضوح رسالتی وضوحا كبيرًا؟ 

a‏ استطعت تلخیص رسالتی فى ثلاث نقاط أساسية فما هی هذه النقاط؟ 

8 كيف أستطيع اظهار خبراتى؟ 

8 کیف أستطیم زيادة مصد اقیتی مع الجمهورة 

© الماذا ينبفى أن يهتم الآخرون بما أقوله؟ 

a‏ ما الأسباب الانفء‌الية التى تحث جمهورى على الاستجابة لى؟ 


m‏ ماالأسباب المنطقية التى تحث جمهورى على الاستجابة لى؟ 
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w‏ ماهی "دعوتى للعمل"؟ 

© ماالبدائل الحتملة للعرض الأول الذی آقدمه؟ 

m‏ هل نمة عيوب محتملة بخطتی؟ 

m‏ ما الشکوك gl‏ الاعتراضات الخمسة الکبری التى سأواجهها. وکیف أرد 
علیها؟ 

m‏ ما العلومات التی ینبفی أن اجمعها عن جمهوری وعن منافسىٌ؟ 

a‏ هل لدى مینات من المنتج. أو کتیبات دعائية. أو آوامر شراء. أو کتالوجات؟ 

m‏ هل لدی حوافز اضافية لأقدمها فى اللحظات الأخيرة؟ 

a‏ هل هناك طرق آخری لترسیخ قيمة لا آقدمه من منتج. أو خدمة. أو فكرة؟ 

m‏ كيف أستطیع إشراك جمهوری فى عرضی التقديمى؟ 


m‏ ما الختلف فیما اقدمه Lac‏ بقدمه النافسون؟ 


Aa paa‏ الجمهور 


من esl!‏ أن تفهم خلفية جمهورك واحتیاجاته ورغباته. ما الذى بریدون فلا أن 
يعرفوه؟ ما الذى پبحنون عنه؟ ما العلومات التی نستطیم سد الفجوة بين ما پشعرون 
به وما یریدونه؟ من الهم أن تتعرف على جمهورك کجماعة Aale‏ وأن تمرف أيضًا ما 
يدور فى آذهانهم کأفراد. واليك بعض الاسئلة التی يسألونها لانفسهم آثناء القائك 
sadi‏ التقديمى. وهى الأسئلة الت ينيفى أن تفكر ya‏ اعدادك dia ad‏ 
التقديمى: 


a‏ ناذا أحتاج لهذا؟ 


Jaai ماذا سيحدث إذا تعاملت مع هذا الشخص. وماذا سيحدث إذا لم‎ m 
ذلك؟‎ 


و ما البدائل التاحة أمامى؟ 

وکسیس هنذا pall‏ بای aji‏ 

654) ما الصادر الأخرى التی تستطیع إشباع هذه الحاجة‎ m 

m‏ کم سیکلفنی هذا؟ 

a‏ أين أستطيع الشراء بأفضل سعر؟ 

x‏ متى أحتاح لاتخاذ قرار نهائى؟ 

m‏ ما الذى سیقوله زوجی, أو أصدقائى عن هذا المرض؟ 
Li!"‏ لن نفهم أى شخص ما لم نفكر فى الأشياء 

من وجهة نظره' . 


— هاربر لی 
واليك بعض الأسئلة التی ينبغى أن تسألها لنفسك عن جمهورك آثناء استعدادك: 


x‏ من الذین أحاول أن أقنعهم؟ 

a‏ ما الخلفية أو الاهتمامات المشتركة التی توحد هذا الجمهور؟ 

m‏ من هؤلاء الجمهور کأفراد (رجال أعمال. al‏ طلبة. al‏ آمهات... إلخ)؟ 

Saaga ما اندی أستطیم تقدیمه ویهمهم بوجه عام ویستطیمون‎ a 

© مانوعية الأشياء التی پریدونها فى رسالتی؟ 

m‏ هل يحتمل أن يقبلوا. أم يرفضوا. Val‏ يبالوا Lu‏ أقوله من نقاط أساسية؟ 
w‏ هل أحتاج لمعرفة توجهاتهم السياسية. أو الدينية, أو المهنية؟ 

m‏ ما مستوی تعلميم أو دخولهم؟ 

m‏ ما متوسط أعمارهم؟ 


m‏ هل وجهات نظرهم يفلب عليها الحافظة al‏ التحرر؟ 
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ja m‏ هذا الجمهور سهل al LEN‏ كثير الطالب؟ 
m‏ إلى متی یحتمل أن أحافظ على اهتمامهم. وما قدر الوفت التاح لی؟ 
و هل ما آقدمه مناسب لجمهوری؟ 


m‏ ما أكبر تحدیات جمهوری. وکیف أحله لهم؟ 


معرفة الأرقام 


Lil‏ كثيرًا ما نسمع عظماء المقنعين يقولون: "إن كل شىء مرده إلى الأرقام". ولا شك 
أن المقنع المحترف يعرف دائمًا كل ما تمثله الأرقام التى Jolais‏ معها: إنها بمثابة بشر 
حقيقيين أحياء لديهم أحلام. وحماس, وأمال. ومخاوف. ومبررات قلق. 

ناذا تمثل معرفتك بالأرقام جزءًا مهما من استمدادك؟ لسببين. هما: كم عدد 
من لابد أن تسوق لهم. وبالتالى تتحدث معهم. ومن منهم سيصبح عميلا لك؟ وهذا 
يسمى فى عالم المبيغات "معدل الإقناع". لنفترض أن عليك أن توجد ستين عميلا 
كحد أدنى. فكم عدد المقابلات المباشرة ( أو المكالمات الهاتفية. أو أية مقابلة تناسب 
موقفك ) الذى ستحتاج إليها لتصل إلى هذا الرقم من العملاء؟ كيف. ولمن. وأين 
ستسوق؟ هل ستسوق عبر الانترنت أم عبر الهاتف. أم من خلال تقديم منتديات 
وورش عمل. أم من خلال الاعلانات المبوبة. أم من خلال الاعلانات فى المذياع أو 
التليفزيون؟ أم هل من الأفضل للمجال الذى تعمل فيه أن تقدم إعلانات كتابية 
توزعها على النازل, al‏ ترسل رسائل إلكترونية. al‏ ربما كان الأفضل لك أن تمارس 
الدعاية الشفوية مع عملائك المحتملين؟ ما هو نظامك؟ 

إن معرفتك لهذه الأرقام تؤثر تأثيرًا مباشرًا على كيفية توجيه وتركيز جمهورك. 
والأماكن التى تركز هذه الجهود عليها. وهذا يحول التخمين النظرى إلى أرقام 
ملموسة. وينظم الجهد الذى سيصبح غير هادف بدونها. ومعرفتك بالأرقام 
تمنحك نقطة بداية واضحة. ونقطة نهاية واضحة. وكل الخطوات المهمة بين 
النقطتين. وعلاوة على ذلك. فإن معرفتك بالأرقام تمكنك من قياس ما أحرزته من 


am‏ ویحسن. 


YYÀ‏ كيرت دبلیو. مورتینسین 


"فى لعبة J|‏ بيسبوا يحدد عدد الضریات مدی عظمة الاداء. Lal‏ 
فى عالم ا مبيعات فا Lal‏ هو عدد الصفقات التى تم عقدها" . 


— ديليو. كليمنت سنون 


وفيما بخص معرفة الأرقام. فان المقنع الضعیف الذى يعرف الأرقام سوف 
يتفوق على المقنع المتوسط غير المستعد بصورة دائمة. لا يعقد الصفقات دائما 
الأكثر استحقاقا أو الأكثر ذكاء. بل يعقدها أولئك الذين ینجتهدون بثبات واصرار فى 
العمل على خطة جيدة التصميم والتنفین . فهلاء لم یضعوا أهدافا واضعة ومحددة 
فحسب. بل ترجموا هذه الأهداف إلى عمل آیضا. وهذه هی الجزئية الفقودة فى 
استعداد الكثيرين من المقنفين. لقد سمعنا Lager‏ هذه النصيحة ونعرف أنها سديدة 
ومنطقية تماما. ولكن معظمنا نادزا ما يلتزمون بها. 

وثمة جانب آخر لأهمية معرفة الأرقام للنجاح. وهو أن هذه المعرفة تحافظ 
للشخص على دافعيته أثناء أوقات الإحباط. معظم الناس يستسلمون بسرعة شديدة. 
راجع الواقع: إذا فهم المقنعون الحبطون الأرقام. فسيعرفون أن الإصرار والمواصلة 
فى القيام بالمزيد من الاتصالات والمقابلات سوف تكمل لها عقد الصفقة. وتوضح 
الكثير من الدراسات رغم تنوع نتائجها (حيث تختلف أسئلتها بعض الاختلاف. 
ويختلف الجمهور الموجهة له هذه الأسئلة ) الأرقام التالية: 


.' من القنعین یعترفون بأنهم لا يجرون أية لقاءات ( أسبوعية) جديدة‎ 2٠ m 
. واحد فقط‎ elal من المقنعين يكفون عن المحاولة بعد‎ /1A m 

8 يستسلم ZVY‏ من القنعین عن اجراء اللقاءات بعد اجراء لقائهم الثانی . 
m‏ ۸۵/ من المقنعين یستسلمون بعد اجرائهم اللقاء الثالث ". 

س ۸٩۰‏ من المقنعين پستسلمون بعد اجرائهم اللقاء الرابع . 


8 نسبة ال ۸۱۰ ممن یواصلون بعد اللقاء الرابع یفوزون بنسبة 7۸۰ من 
الصفقات! . 
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اسمح لى بأن أكرر هنا النتيجة الأخيرة: ۱۰/ من الثابرین بعد اللتاء الرابع 
یحصلون على ۰ من الصفتات. تذكر هذا! 


تحدید الا هداف 


بعد أن تفهم بوضوح رسالتك وجمهورك والأرقام. فإنك تصبع مستمدًا لوضع بعض 
الأمداف الحددة. لا يحب الکثیرون فكرة وضع الأهداف. بل إن مجرد ذکر وضع 
الأهداف تجعل اجسامهم تقشعر. ومع ذلك. Ula‏ أؤكد لك أنك إذا سألت أى مقنم 
ناجح عما إذا كان يضع lal aal‏ لخطة alae‏ فسيجيبك بالتأکید على أنه يفعل. بل 
ويستطيع Cad‏ أن يخبرك بهذه الأهداف بدقة Lady‏ لأولويتها على المديين القصير 
والطويل. والأكثر من ذلك أنه يستطيع أن يكتب لك قائمة بهذه الأهداف. وهذا يؤكد 
على أن وضع الأهداف شىء مفيد ويحقق نجاحا. ويمثل وضع الأهداف بالنسبة 
للمقنع الجاد شبثا مهمًا. ويعرف عظماء المقنعين أن المرء لا يستطيع تحقيق استهداف 
شين ما لم يكن یعرف هذا الستهدف aal‏ من الهم أنه نحدد ما نستهدفه الیوم. 
وفی الأسبوع التالی. والشهر التالی. والعام التالی. ومن الهم أيضا أن نضم خطة 
Mañas‏ 

وهذه العملية من تعدیل وتنقیح الأهداف تتطلب شيئًا من التنظیم. حیث ستجد 
at‏ تستطیع أن تجعل نظامك يسير سیرا سهلا عندما يتحول التفكير النظم 
إلى حياة منظمة. صف مکان عملك. هل یستطیع مکان عملك أن یقلل من التعقید؟ 
اننی أعرف أن بعض الناس مکاتبهم غير منظمة ولکنهم يعرفون موضع کل شىء 
فيها بدقة. وأنالا أقول إن مكتبك لابد أن يظل ila Laudis‏ حتى تكون Lari‏ 
كفنًا. ولكن عليك أن تكتشف ما يحقق نجاحك من خلال إجابتك عن الأسئلة 
التالية: 


.١‏ هل استطيع أن أجده؟ 
”. کم يلزمنى من الوقت لأجده؟ 


Y‏ هل هناك طريقة أفضل وأكثر كفاءة لتنظيم الأمور؟ 


۲۲۸ كيرت دبليو. مورتبنسین 


۶ هل من المکن أن اخسر مصداقیتی بسیب مظهری أو بیئتی غير النظمة؟ 
ه. هل هناك تقنية أو برنامج حاسوبى أستطيع استخدامه لتبسیط مهامی 
وزيادة إنتاجيتى؟ 


1. هل هناك شىء أستطيع تفويض غيرى بفعله؟ 


إدارة الوقت 


إذا تحدثنا عن الاستعداد والتركيز على الأهداف والتنظيم. فلابد أن نناقش مدى 
أهمية ادارة الوقت بحكمة. وأنا أعرف أنك تظن أنك قد سمعت كل ما ينبفى أن يقال 
عن ادارة الوقت, ومع ذلك فقبل أن أواصل الحدیث. دعنى أسألك: هل تحب أن تعمل 
Jal‏ مما تعمل حاليّاة سيجيب معظم الناس عن هذا السؤال بنعم. هناك معلومة 
بسيطة جدًا غالبًا ما يتجاهلها الناس. وهی أنهم عندما يجبدون إدارة أوقاتهم. 
فإنهم یعملون أقل. 

ونفس هذه القاعدة تنطبق على الإقناع. حيث يعمل عظماء المقنعين Jal‏ مما يعمل 
المقنعون المتوسطون. وينجزون أكثر مما ينجزونه. انها قاعدة ال ۲۰/۸۰۲" القديمة. 
والتى تنص على أن الناس الأكثر نجاخا يبذلون ٠١‏ من الجهد ويحصلون على LA‏ 
من النتائج. فى حين أن الأقل كفاءة يبذلون ZA‏ من الجهد ويحصلون على * 1 من 
النتائج. هل ترى هذا ظلما؟ دعنى أقدم لك نصيحة لتدخل إلى جماعة من يبذلون 
۰ من الجهد ويحصلون على ZA‏ من النتائج. يدرك عظماء المقنعين أن الوقت 
أهم من المال. ويعرفون جیدا أننا نستطيع تكديس الأموال ولكننا Y‏ نستطيع تكديس 
الوقت. وهده المعلومة توضح لهم كيفية فضائهم كل دفيقة من حياتهم. ولا يبددون 
أوقاتهم فى التركيز على أشياء غير مهمة. إن كل ذرة من الطاقة لديهم يوجهونها 
الى حيث تترك أقوى أثر لها. الأمر بهزه البساطة فعلا . فلا يحتاج أصلا الى ذكاء. 
إنه مجرد معرفة وتنظيم. 

هل تعرف أن معظم المقنعين يعملون نصف الوقت الذى يعمله غيرهم؟ لنفترض 
مثلا أن الدقائق الضائعة على مدار اليوم جمّعت ساعتين (رغم أن البحوث توضح أن 
هذه الدقائق تتجاوز الساعتين لدى معظم الناس). واذ! حسبنا هاتين الساعتين عبر 
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Jol ما‎ gay — العمل الأسبوعية الخمسة. فانهما ستمثلان أربعين ساعة شهریا‎ abi 
عدد ساعات آسبوع عمل کامل.‎ 


" ان کل ما یحدث هو شیء نقرر فعله ولا یوجد شىء نضطر لفعله" . 


— دینیس ویتلی 


سبق أن قلت إن القنعین الناجحین يستطيعون أن یوضعوا لك أهدافهم كتابة. 
ونفس هذا الوضع ينطبق تمامًا على من يديرون أوقاتهم جيداء وذلك YY‏ مهامهم 
اليومية هى أهدافهم قصيرة المدى. حيث لا يمر وقت طويل قبل أن تتجمع أهداف 
المدى القصير لتترك أثرا کبیرا على مدى تحقيق أهداف المدى البعيد. وأثناء عملك 
على التحسن فى إدارة وقتك. التزم بالتخطيط للاشياء كتابة. وهذا لا يعنى أن تكون 
Lari‏ متصلبًا جامدا. بل أن تجد لنفسك توجیها. فى أغلب الأحوال. Lila‏ نبدد 
أوقاتنا لأننا Y‏ نجد ما نشغلها به. وأنت ما لم تخطط للكيفية التى ستشفل بها قدرًا 
معينا من الوقت. فسوف يضيع هذا الوقت حتى لو كان بنشاط عديم rial!‏ 

ولا يبدا عظماء المقنعين يومهم ابدا قبل ان يخططوا له كتابة. وتوضح البحوث 
التى أجريناها فى معهد الإقناع أن نسبة ۲,۹ فقط من المقنعين تدير أوقاتها. 
وأن Jal‏ من تللهم بخطط ليومه مقدمًا. وهذا يعنى أن alal‏ معظمنا مساحة من 
الوقت لاكتساب قدر أكبر من السيطرة على الوقت وكيفية قضائنا له. والأخبار 
السارة أنك عندما تصبح منظما. فربما استطعت تقليل العمل الذى تقوم به. وانجاز 
المزيد. 

التزم بكتابة خططك وأهدافك ليلة اليوم الجديد أو صبيحته. واحرص على وضع 
الأشياء الأكثر أهمية فى حياتك على هذه القائمة. واليك بعض الأسئلة التى پنبفی 
عليك طرحها أثناء تخطيطك لكيفية قضاء وقتك: 


Sagal ما أفضل استخدام لوقتى على مدار‎ m 
أى جزء من اليوم من الأفضل أن أؤدى فيه المهام الأكثر صعوبة؟‎ m 
هل أفعل الأشياء السهلة البسيطة أولا؟‎ m 


m‏ هل أبدد وقتا ثمينا فى فعل أشياء ليست مهمة؟ 


۳۳۰ كيرت دبلیو. مورتینسین 


m‏ هل أخلط بين الانشفال والانجاز؟ 

هل أعرف أولوياتى؛ وهل تنعكس معرفتی هذه على كيفية قضائی لوقتى؟ 
هل أنا واضح بشأن ما أريد إنجازه؟ 

ما الأشياء غير الضرورية التى أستطيع إزالتها من حياتى؟ 


هل هناك أية أشياء غير ضرورية فى أنشطتى اليومية؟ 


الوقت المتاح لنا فى اليوم محدود؛ 
لذلك فإن الخطوة الأولى فى الاستخدام 
الحكيم للوقت هى أن تدرك كيفية قضائك 
له جالیا؛ حیث أظهرت البحوث التی 
أجريناها أن القنعین یبددون 0۷ من 
أوقات عملهم فى أنشطة غير منتجة للدخل 
Jin)‏ السفر. واعداد الأوراق. والانتظار. 
والدردشة غير المفيدة.. إلخ). ومن المؤكد 
أن بعض هذه الأنشطة ضرورى. ولكن 
كبار المقنعين يزيدون من الأنشطة المدرة 
(Jo all‏ ويقللون أو يفوضون الأنشطة غير 
المدرة للدخل إلى آخرين. 
وعندماتعرف بدقةموقفك 
الحالى. فإنك ستضع خطة بالتعديلات 
الضرورية اللازمة. ومقارنتك بين الاثنين 
- استخدامك الحالى للوقت واستخدامك المأمول له - تساعدك على تحديد ما 
ينبغى أن تعدله لديك. ويمكنك دائمًا استخدام نجاح الآخرين كنموذج لنجاحك أنت. 
واليك بعض مهارات إدارة الوقت التى يمتلكها كبار المقنعين؛ فحدد أيها تحتاج للتحلى 


به: 


m‏ تجمیع الهام المتشابهة والمترابطة. 
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س مراقبة الشتتات. 

8 تعدد الهام. 

al IY! m‏ بالواعید النهائية ومكافأة النفس علیها. 

«dez تقلیل عدد ساعات النوم للقدر الکاقی‎ m 

AU aaa ف‎ 

og‏ التخطیط لكل الأنشطة والأحداث بما فيها وقت "متابعة العملاء". ووقت 
الراحة. 

m‏ استخدام التکنولوجیا فى اتصالاتك, والرسائل الالکترونية. ونظم التعقب. 


نجنب النسویف 


من الستحیل أن نتحدث عن ادارة الوقت دون أن ينتهى بنا الحدیث الى التسویف. 
اذا يشيع التسویف بهنه الصورة؟ اننا نعرف أن التسویف لا پفیدنا. ومع ذلك فانه 
وباء يصيبنا جمیما. حتی الأفضل منا. Lal‏ عظماء القنعین فليس لدیهم الوقت 
للتسویف. 

ورغم وجود العدید من العوامل النفسية الختلفة التى نحفز الشخص على 
التسویت. فان السبب الأول فى التسویف هو الخوف من الفشل أو من رفض الأخرین. 

۰ 4 ۶ 

بالخوف. 

ما الأسباب الأخرى للتسويف؟ ومن الأسباب الكبيرة الأخرى عدم انخاد قر ار 
عندما نخاف أن نخطی أو نرتكب أخطاء أثناء اتخاذه. وبقدر رغبتنا فى رؤية الحياة 
من خلال منظور الأبيض والأسود. أو الجيد والسيئ. فإننا نحتاج لأن نتحرر من 
هذا التوجه: فالحياة ليست كذلك. وكثيرًا ما تكون هناك طرق عديدة لتعقيق نفس 
النتائج. وهناك اجابات كثيرة صحيحة عن سؤال واحد. ويجيد المقنعون الناجحون 
اتخاذ القرارات. ويتصرفون بصورة فورية ولا يؤجلون اتخاذ القرار. 


۳۳۲ كيرت دبلیو. مور تينسين 


VN‏ ما پسوف الناس بسبب تعبهم أو افتقارهم للطاقة. وأحیانا ما بسوفون 
لأن اهدافهم ليست كبيرة بما یکفی؛ وبالتالی یصبحون متبلدین. وقد یکون العکس 
ما آیضا: فاذ! بدت لنا آهدافنا کبيرة جدا. ضوف تریکنا وتحبطنا. Vil‏ عندما 
نشعر بالضفوط. فان الحل هو أن نقسم الهمة الكبيرة إلى مهام بسيطة تسهل ادارتها 
وتحقیتها. وهناك سيب آخر للتسویف وهو عدم وجود العرفة أو الدافع لاکتساب 
العرفة. 

ولن نخطی 131 آطلقنا على كل هذه الأسباب "أعذارًا". فليس هناك مبرر لتأجیل 
نشاط مهم. قال الرئيس الأمريكى "تيودور روزفلت": "فى لحظة اتخاذ القرار يكون 
أهم ما بمكنك فعله هو القرار الصحيح. والشىء الذى يلى هذا فى الأهمية هو القرار 
الخطأ. وأسوأ ما يمكنك فعله هو ألا تفعل شيئًا". 

Ul,‏ كان سبب المشكلة - الخوف. أو عدم اتخاذ القرار. أو التبلد. أونقص المعرفة. 
او آی شىء آخر - فهناك أربعة أعذار يستخدمها الناس لتبرير تسويفهم هى: 


a الرغبة فى الكمال. العذر الأول هوإصرار الشخص أن يكون كل شىء‎ .١ 
وأن يكون كل شىء فى موضعه الصحيح قبل قيامه بالخطوة التالية. وهؤلاء‎ 
الناس صورة نموذ جية للراغبين فى الكمال. حيث يظلون يشعرون بأن هناك‎ 
شنا واحدًا يحتاج للإصلاح أو التعديل قبل أن يستطيعوا بدء العمل المتمثل‎ 
فى التحدث إلى العملاء المحتملين.‎ 

؟. التشاؤم. وهو السبب الثانى الأكثر شيوعًا للتسويف. والذى يتضمن دائمًا 
تصور أسوأ الاحتمالات الممكنة Sy‏ أسباب عدم بدء العمل. هناك دائمًا 
العدید من المبررات لعدم أداء العمل. ولكن Ul‏ منها ليس سببًا وجيها. 
والمتشائمون يقضون كل أوقاتهم فى القلق والتوقع السلبى للمستقبل. 

۳ اللطف. والعذر الثالث للتسويف هو اللطف. ويخاف هؤلاء الأشخاص من أن 
يظهروا بمظهر الضاغطين أو المتطفلين أو المضايقين لجمهورهم؛ فیتجنبون 
كل شىء يضمهم فى موقف قد يثير ضيق شخص. أو الأسوأ من ذلك ألا 

؛. الصداقية. والمبرر الأخير هو التظاهر بالخبرة. ويخشى المتظاهرون 
بالخبرة أن يخسروا مصداقيتهم إذا اكتشف الأخرون أنهم Y‏ يمتلكون شاد 
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كل الهارات التی یزعمون آنهم یمتلکونها. إن هژلاء يحبون أن بتطلع إليهم 
الناس ویمجبون بهم؛ ولکن تواجدهم فى الوقف الذى یضطرون فيه لا ظهار 
قدراتهم يشعرهم بالرعب؛ لأن هذا التواجد یجبرهم أيضًا على أداء بعض 
العمل الفعلی: وهم يفضلون أن يتجاهلوا نداء الواجب. 
من المفيد أن تعرف الأمور التى تدعوك للتسویف, ومع ذلك فيمكنك أن تنظر 
إلى التسويف نظرة أكثر بساطة. هناك العديد من الدلائل التى توضح لك المسوفين 
أثناء تعاملك معهم. يقول دكتور "جوزيف فيرارى" إن المسوف يغلب عليه التوجهات 
الخمسة التالية: 
.١‏ المبالفة فى الوقت المتوفر لديه لأداء المهام. 
۲. التقلیل من الوقت اللازم لأداء المهام. 
۳. البالفة فى تقدیر مدی التحفیز الذی سیتمتع A‏ فى الیوم: أو الأسبوع؛ أو 
الشهر التالی لأداء gh‏ شىء يؤجل أداءه. 
؛. يعتقد خطأ أن نجاحه فى أداء مهمة معينة يتطلب منه الشعور بالرغبة فى 
أدائها. 
0. اعتقاده Las‏ أن عمله وهوفى حالة مزاجية غير جيدة شىء غير مهم." 


CER ۱ 


p‏ ی عدم أداء الهام. هل تراها 


pH 
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اکتشف وصمم. وأوصل: 
أساليب عظماء القنعین 


بعد أن تقيّم رسالتك. وجمهورك. وأهد افك وادارتك لوقتك تکون قد استعددت للبدء 


فى تصمیم وصياغة عرضك التقدیمی, وهنه العملية عبارة عن معادلة بسيطة هی: 
اکتشف. وصمم. وأوصل. هنا أيضًا یبنی تخطيطك السبق وتوقمك ثقثك بنفسكك مما 
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يزيد أو یقلل من استعدادك. تمعن فى الأفكار التالية التى پستخدمها کبار القنعین 
عندما يعدون رسالتهم الافناعية: 


۱ ما قدر الوقت المتاح لى فى Sy all‏ 

۲ أين سيكون العرض (فى صالة کبيرة. al‏ مکتب. al‏ غرفة دراسة... الخ)؟ 

T‏ كم عدد الجمهور؟ 

4. هل ستلقى عرضك التقديمى من على منصة. al‏ عبر الهاتف. al‏ من أمام 
مكبر صوت. al‏ فى وسط دائرة من S a Jl!‏ 

۵ أى وقت من اليوم ستلقى العرض التقديمى فیه؟ وهل سيكون جمهورك 
متعبا. أم نشطا. أم جائعًا. al‏ مشفول البال فى ذلك الوقت؟ هل ينبفى أو 
تستطيع أن تفكر فى التخطيط لفترة راحة أثناء عرضك التقدیمی؟ 

1. هل هناك أية مشتتات ممكنة يمكنك تجنيها بمعرفتها مقدما؟ وعلى سبيل 
المثال: الضوضاء الصادرة من Ln a uz‏ أو المشتتات الخارحیة. أو 
الأطفال. أو حجم الضوضاء الناتج عن انتقال الناس من غرفة لأخرى. أم 
ضوء الشمس الى یژدی الى الكثير جد! من الوهع فی العیتین... Spall‏ 

۷ هل تستطیم التحقق من مکان المرض التقدیمی قبل المَائك d‏ أين ستلقی 
عرضك التقدیمی وکیف سیکون موضع جمهورك؟ 

۸ ما التجهیزات التاحة لعرضك التقدیمی مثل جهاز العرض الرأسی. أو 
مكبر الصوت الحمول, او الحاسوب, أو السبورة. أو سبورة كتابة جافة (مم 
طباشیر او آقلام مارکر) 5 


وبعد أن تفکر فى تفاصیل الکان. والساحة, و الوقت من الیوم... الخ لالقاء عرضك 
التقدیمی, فقد حان وقت تصمیم رسالتك: الکلمات الفعلية التی ستقولها . وينبفى ان 
تتضمن رسالتك كل العناصر التالية التی یتبناها عظماء الشنعن: 


.١‏ أوجد الاهتمام. يحتاج جمهورك لسیب للاستماء اليك. فلابد أن توجد 
لدیهم اهتماما بالوضوء الذی ستتحدت فيه. لاد | ينبفى أن يهتم جمهورك؟ 


"m 


كيرت دبلیو. مور نینسین 


ما المفيد فيما تقدمه لهم؟ كيف تستطيع مساعدتهم؟ إن الرسالة التی تبدأ 
بسبب وجیه للاستماع نجذب انتباه الجمهور. وهو الانتباه الذی بدونه لن 
تستطيع توصیل رسالتك. 


. حدد الشكلة. لابد أن تحدد بوضوح المشكلة التی تحاول حلها. وأفضل نمط 


للحدیث الاقناعی هو أن تحدد مشكلة. ثم توضح مدی تأثیرها على ¿lo‏ 
الجمهور. وبتلك الطريقة ستوضح لهم سبب آهمية عرضك التقدیمی 
بالنسبة لهم. ناذا یعانی جمهورك من مشكلة وکیف تؤثر هذه المشكلة 


علیهم؟ 


. قدم الدلیل. الدلیل هو الدعم الذی تقدمه لوجهة نظرك. حیث يؤكد الدلیل 


على مزاعمك, ویقدم دلیلا على أن وجهة نظرك صحيحة. والدلیل يتيح 
لجمهورك الفرصة للاعتماد على مصادر أخرى غيرك أنت ممن تلقی 
العرض التقدیمی. وقد يتضمن الدلیل Abel‏ أو احصاءات. أو قصصا. أو 
شهادات. أو تشبيهات. أو أية مادة داعمة أخرى تزيد من مصدافية وتطابق 
الرسالة التى تقدمها. 


. قدم الحل. لقد كسبت اهتمام جمهورك. ووصفت مشكلته. وقدمت دليلا 


يدعم رسالتك. والان لابد أن تحل المشكلة. كيف بمکن لما تروج له ممن 
منتج. أو خدمة, أوفكرة أن يلبى احتياجات جمهورك ورغباته؟ كيف 
يساعدهم على تحقيق أهدافهم؟ 


. الدعوة للممل. لاتکون الرسالة الاقناعية LE‏ حقیقیا الأ بعد أن یمرف 


الجمهور بالتحدید ما ینبفی عليه أن یفعل بعدها. وحتی تحل مشكلة 
جمه ورك. فلا بد أن يقوم الجمهور بعمل. ودعوتك جمهورك للعمل هى 
قمة عرضل التقدیمی. عندما تخطط لدعوتك للعمل وتمدلها. فتذكر أن 
هذه العملية ليس من الضروری أن تکون طويلة ومؤلة؛ لأن أفضل آداء 
لها هو عندما تکون محدذا وموجزا. ale!‏ أن السلوكيات المطلوبة لابد أن 
تکون ذ ات جدوی. فاحرص على أن تکون الدعوة للعمل بسيطة قدر 
الامکان. 
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إن استخدامك لهذه الأساليب بنفس ترتیبها سيسهل قبول الناس للرسالة التی 
تفدمها. وتوضیح ما تریدهم أن یفعلوه من خلال مخاطبة عقولهم النطقية. Lal‏ 
اذا لم يشعر جمهورك بوجود نوع من البنية المنهجية؛ فمن الحتمل أن يشعر 
بالارتباك ويبحث بنفسه عن حل. وإذا لم تكن واضحًا وموجزا UG pas‏ فإن جمهورك 
سيجد هذه الخصائص فى غيرك. والمقنع العظيم يستطيع أن يجعل جمهوره يتذكر 
ds‏ ويحتفظ بهاء ویرک ag‏ لها :هل كانت تقاط رسالتك سهلة Sil‏ 
والفهم. والاتباع؟ إن خلاصة رسالتك هی ما يتذكره جمهورك منها. وليس ما تقوله 
أو تفعله. 


اجعل رسالتك فى 
ذاكرة جمهورك 


إليك بعض الأفكار الختامية بشأن الطرق التى تزيد من خلالها تذكر جمهورك 
لرسالتك. وبالتالى تترك أثرًا عظیما: 


aad‏ اختيارات 

عندما يخبرنا أحدهم بالتحديد بما ينبفى علينا فمله. فان عادتنا الانسانية هی أن 
نرفض LEY‏ نرى هذا مفروضا علينا. حيث يشعر الناس بأنهم بحاجة للشمور بالحرية 
والقدرة على اتخاذ القرارات بأنفسهم. وإذا فرضنا على أحد أن يختار Éi‏ على غير 
رغبة منه. فسوف يعارض هذا نفسيًا. وتتفلب عليه الحاجة لاستعادة حريته. وفى 
أغلب الأحوال تتمثل هذه الاستمادة فى الرفض. ويمكننا تجنب Jia‏ هذا الرفض بأن 
نقدم للناس بضع خيارات حتى يختاروا بأنفسهم. اتركهم يختارون تفاصيل موافقتهم 
على ما تعرضه عليهم. ويعد عظماء المقنعين هذه البدائل من البداية. 

واذا لم يكن أمامك بديل لتقليل الخيارات المتاحة لجمهورك إلى خيار واحد فقط. 
فلابد أن تشرح هذا لجمهورك: OY‏ الجمهور إذا عرف سبب فرض قيود على حريته 
فسيزداد احتمال قبوله لها. 


۳۳۸ كرت دبلیو. موز تینسن 


وعلی الجانب الاخر . حاول آلا تقدم لجمهورك اکثر من خیارین أو ثلائة خیارات: 
لان الکثیر من الخیارات يقلل من احتمال انتتاء أحدها؛ حيث إن الخیارات الحددة 
سلفا تجعل جمهورك يشعر بسیطرته على الوقف وتکون النتیجة زيادة تماونه والتز امه. 
واذا كنت La‏ بالفعل فى صياغة الخیارات آمام جمهورك فلن يكون آمامهم الا خیار 
واحد - وهو ما تریدهم أن یفعلوه. ومثال ذلك أن السؤال: "هل تحب أن تری عرضا 
e‏ أم تفضل أن أرسل لك إسطوانة فیدیو مدمجة؟" سيجعل كلا الخيارين ذا فائدة 
لك. 


استخدم التكرار 

استخدام التكرار آداة اقناعية فعالة. alls‏ سمعنا أن التكرار أصل التعلم. وهو أصل 
الإقناع الفعال أيضا. عندما يتكرر شىء فانه يعلق بالذاكرة ويزيد من الفهم. والتكرار 
يخلق aal‏ مع أفكارك مما يؤدى إلى ارتباط إيجابى. 

ینبغی أن تكرر رسالتك عدة مرات. بحيث pgi‏ جمهورك تحديدًا ما تتحدث 
عنه. وما تريدهم أن يفعلوه. اعلم أنك تستطيه تكرار رسالتك عدة مرات دون آن 
تکرر نفس الكلمات. وعظماء المقنعين يكررون لكنهم يعيدون الصياغة. وفى كل مرة 
تعبر فيها عن وجهة نظرك. استخدم كلمات جدیدة: لانه لا ينبغى أن تبدو كمأ لو كنت 
اسطوانة مكسورة. 

اعلم أن ضعف العوائد قد يكون نتيجة للمبالغة فى الاستخدام أو التكرار. انك 
تعرف ما تشعر به تجاه شخص يلقى عليك نكتة أو قصة سبق لك أن سمعتها. أو 
عندما ترى إعلانا تلیفزیونیا سبق أن رأيته عدة مرات. واصل التكرار فى كل نقطة 
حتى تصل الى ثلاث احالات تقريبًا دون أن تتجاوز الإحالات خمسا على الأكثر. 


الإيجاز والبساطة 


اجعل رسالتك قصيرة وبسيطة. وهذا الإيجاز سیجعل رسالتك أكثر وضوحا las‏ 
يسّهل تذكرها. احرص على أن يكون حديثك واضخا وذ کیا. ولا تستخدم لفة غامضة. 
استخدم كلمات بسيطة Lg pa‏ جمهورك: لأن التعقيد لن يثير إعجابهم. بل سيصيب 


رسالتك بالتعقيد. jas!‏ نقاط رسالتك بسيطة وواضحة ومباشرة. 


النصل الحادی عشر | مهار ةالاقناعالتاسعة ‏ ۲۳۹ 


AX ax! 

یعرف عظماء القنعین كيف یحصنون. وقد gil‏ مصطلح "الحصانة" من الجال 
الطبی. حیث يشير الصطلح إلى حقن جرعة ضعيفة من فیروس بداخل شخص 
لتکوین مناعة لدیه ضد الرض الذی يسببه هذا الفیروس: OY‏ الجهاز الناعی لهذا 
الشخص يحارب تلك الجرعة الضعيفة من الفیروس وینتصر علیها مما بمکنه من 
الاستعداد عندما يهاجمه الرض الحقیقی. وفى عالم p LAY‏ يشير هذا الصطلع إلى 
اعداد القنع للجمهور مقدما لقاومة تأثیر الأشياء السلبية التى قد بسمعها الجمهور 
gel! ya‏ الدی يقدمه المنع. وقد يطور حمهورك dina‏ حصانة مما یقوی من 
RANA‏ لوجهة نظرك 
یوضع لهم أنك تمرف ما قد يشعرون به أو يفكرون فيه مما يزيد من احترامهم لك 
ومن قدرتك على إقناعهم بسبب إجابتك عن الأسئلة. وردك على الاعتراضات قبل 
تصور al‏ منافسيك پشیمون دائما أن المنتج الذى تقدمه أنت هو الأغلى من نوعه 
فى السوق: لذلك ینبفی أن تحصن جمهورك ضد هذه الهجمات كأن تخبر جمهورك 
مثلا بأن النتج الذی تقدمه هو الاعلی جودة. والأطول عمرا. والاغلی سعرا فى 
السوق. وبهذه الطريقة ستجعل النقطة السلبية فى منتجك ميزة ايجابية مهمة. واذا 
نجحت استراتیجیا فى زرخ هذه الحصانة فى Jac‏ جمهورك فسوف تمکنه من معرفة 

الحقائق عندما یشنم عليك منافسوك. 


النتيجة 
إن عدم الاستعداد أشبه بقيادة السيارة بدون خريطة, أو الأسوأ من ذلك - بدون عجلة 
قيادة. فى هذه الحالة. قد تكون محظوظا وتصل إلى وجهتك. ولكن هذا لا يحدث 
معظم الوقت. إن الإعداد. والتوقع أساس الاقناغ الناجح. وشحذ هاتين المهارتين 
یستلزم المزيد من الوقت والجهد والاتضباط, ولكن النتائج المترتبة عليهما تستحق 
هذا. اذا كان الاستعداد آخر بند على قائمة ما يلزمك فعله حتى تحترف الإقناع gh)‏ 


لم يكن على القاثمة اصلا ) . فقد حان وقت الاصلاح. ان الإعداد الحريص المخطط 


amid كيرت دیلیو. مورنیه‎ Yt. 


له سیضمن لك أن تحقق هدفك بصورة دائمة. والوقت الذی WO‏ فى الاستعداد 
agia‏ غليك aui‏ مضاعنة. 

هل تستعلیم تحدید آهدافك؟ هل ترید فلا أن تصبح مقنغا SU as‏ انك ترف 
من واحلك أن وضع الأهداف ay‏ الفارق بين الأداء التوستط واتتجام. وعظماة 
القنعین یکتبون آهدافهم. هل ترید نظام الأهداف؟ هل ترید أخيرًا تحقیق هدفك 
الاساسی؟ زر موقع www.persuasioniq.com‏ لتحصل على نظام اتقان وضع 
cal a VI‏ لتحقق آهد افك وما تتمناه فى حياتك. 


التملة والجندب : قصة خيالية 

كان جندب یتجول فى حقل دات یوم صیفی وهو یفنی بسعادة من کل قلبه. قمرت عليه 
نملة وهی تکاقح لحمل قطمة من حبة ذرة إلى عشها, فقال لها الجندب: "لاذا لا تأتین 
لتلعبى معی بدلا من ذلك الكد فى الممل؟". فقالت النملة: "اننی آمل فى أن أدخر طعامًا 
للشتاء. ولينك تفعل مثلى". فقال الجندب: "إن لدينا الكثير من الطمام حاليًا". فمضت 
النملة فى طريقها وهی تواصل عملها الشاق. وعندما جاء الشتاء نفد الطعام. ووجد 
الجندب نفسه يموت من الجوع. وفى تلك الأثناء رأى النمل يوزع حبوب الذرة والقمح من 
المخزون الذى جمعوه طوال الصيف. 


العنی: وقت الاستعداد يسبق الحاجة. ووقت تملم الإقناع يسبق الحاجة إليه. 


الفصل الثاني عشر 


مهارة الإقناع ۶ ۱۰ 


السيطرة على الذات والتطور الشخصی 


aa 151"‏ کل انسان ما يستطيع فعله. فسوف نذهل أنفسنا با معنى 
الحرفی للكلمة' . 


— توماس ادیسون 


هناك قصة عن جارين UIS‏ يعيشان بالقرب من بعضهما فى الجبال. وکانا فى alla‏ 
من التنافس لتحدید آیهما آقوی. وذات یوم تحدی أحدهما صاحبه فى أن يتنافسا 
على آیهما يستطيع تقطیع أكبر كمية من الخشب فى ثلاث ساعات. فقبل الثانى 
التحدی. بدا الجار الاول بداية فوية ولکن الجار الثانی لم یقطم الخشب الا لدة عشر 
دقائق. ثم جلس فى ظل شجرة كبيرة. لم يستطع الجار التحدی أن يصدق مدی كسل 
جاره. واندهش عندما وجد جاره يأخذ استراحة من تقطیم الخشب كل ساعة على 


Yt) 


TET‏ كيرت دیلیو. مورنیه نینس 


مدار النافسة. وف النهاية انقضت الساعات الثلاث. فكان الجار التحدىوائقا من 
فوزه Y‏ لم یجلس ولو دقيقة واحدة لالتقاط أنفاسه. ولکن کم كانت حسرته عندما 
وجد أن جاره قد قطع ضعف ما قطعه هو من أخشاب. فقال له وهو Y‏ يصدق: "هذا 
مستحیل! انك تستریح کل ساعة". وبدون أن تطرف له عین. قال له جاره: "اننی el‏ 
اکن استریح. بل كنت أشحذ فأسی". 

يلتزم عظماء القادة التزاما كبيرًا ببرنامج للتطور الشخصی: لانهم یمرفون 
أن "السکین الباردة تعمل آکثر من السکین المشحوذة"؛ لذلك فان حفاظهم على 
شحذ الفسهم مهم يعدا بالنسبة لهم. آما القنع التوسط. فانه Y‏ يعتبر أن التدریب 
الشخصى آمر ذو قيمة. بل يعتبر أن العمل الشاق الجاد هو الحل. ويفترض أيضا أنه 
سيكتشف کل شىء بمفرده عاجلا al‏ آجلا - وربما كان هذا نتيجة لقراءته كتابًا أو 
كتابين. ويعتبر أيضا أن تعلمه من أفضل الأساتذة أمر مرتفع التكلفة؛ ولكن عظماء 
القنعین يعرفون أن الخبرة أعظم معلم وأنها تعلم أكثر مما تعلمه الكتب. ولكنهم 
يعرفون أيضا أن وجود خبير مرجعى يوجههم أثناء اكتساب الخبرة كفيل بتقليل 
منحنى تعليمهم بصورة كبيرة. ليس التدريب المكثف تكلفة مرهقة بل استثمارًا لازما: 
ولذلك السبب یبذل المقنعون الناجحون نصف الجهد الذى يبذله غيرهم ويحققون 
نتائج تبلغ ضعف ما يحققه غيرهم. هل سبق لك أن أجهدت نفسك فى adi‏ ووجدت 
أن شخصًا آخر لم يكد یفمل شیثا ولكنه فاقك فى النتائج؟ إن هذا الوقف المحبط 
كثيرًا ما یمود إلى أن الشخص الأكثر نجاخا پلتزم ببرنامج تدريب أو تطوير شخصى 
فوى. 

abl‏ لا تعد متعلما بمعنى الكلمة إلا عندما تتعلم وتنمو كل يوم. بحيث تتعلم 
من الآخرين. ومن خبراتك. ومن ناصحيك. ومدربيك. والکتب. وبرامج التدريب. 
والنتدیات التعليمية. والإسطوانات المدمجة. ينبفى أن تخصص Uy‏ یومیا لتفكر 
فيما تعلمته وتطبيقه المستقبلى. خصص وقتا للتفکیر فيما حدث لك على مدار اليوم. 
ناذ! أجدت الفعل. وما الذى تستطيع أداءه بصورة أفضل؟ هل أهدرت وقتا ثمينًا؟ إن 
عدم التطور الشخصى أو التدرب المتواصل أشبه بإلقاء راتب الشهر فى سلة المهملات 
بعد أن تحصل عليه. ومثل الحاسوب. فإنك إذا لم تطور نفسك , فسوف تصبح متأخرًا 
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"سأکتشف الأمر بنفسی". لابد أن هذا التوجه واحد من أكثر التوجهات شیوعا 
- وأکثرها اعاقة - لدی التوسطین فى الاقناع. وربما استطاع الرء Jaa‏ ذلك Ús‏ 
وتعلم بنفسه. ولکنه لن يفعله الا بعد ألم وجهد . ووقت ضائع. ومال مبدد . والکثیر من 
الأخطاء الکلفة. وقد تکون الجملة السابقة شائعة. ولکنها ليست طريقة تفکیر عظماء 
المقنعين الذين یمرفون أن هناك شخصًا آخر قد اکتشف بالفعل ما يحتاجون لعرفته. 
وهم یعظمون من إنتاجيتهم من خلال استغلالهم مواهبهم ومواضع فوتهم. وتوظيف 
مواضع قوة الآخرين عندما يتعاملون مع شخص خارج نطاق خبرتهم. 

لا يركز عظماء المقنعين أوقاتهم وطاقاتهم على مواضع ضعفهم. بل يمتازون 
لأنهم يتعلمون الاستفادة من مواضع القوة الطبيعية لديهم ويتركون الباقى للخبراء. 
فكر فى واحد من أكثر من تعرفهم ذكاءً. وستجد أنه يركز على ما يجيده. ولا يبدد 
وفته فى التركيز على ما لا يجيده. وذلك هو سبب تمي . جاحه. وعلى سبيل 
JEN‏ فان محاولة تأسيس موف إلكترونى مهل دون استعانتك guis‏ حاسوت 
ستستفرقك «Jal SL,‏ وتبعد انتباهك عن المجالات التى تحقق فيها نجاحًا مذهلا 

بجهد أقل. وفى النهاية. لن يصبح الموقع الذى تصممه ما كان سيصبح عليه لو كنت 

ج ا E‏ إلكترونية. إن الوقت والمال اللذين بددتهما (ویعود 
التبديد هنا الى طول الوقت الذى قضيته فى تصميم الوقم. وعدم آداء الموقع US‏ 
كنت تريد ) لم يستثمرا الاستثمار الأمثل. واذا فكرت على المدى البعید , فستجد أنك 
لم توفر مالا بل خسرت مالا. 

كنت أقول فى بداية حياتى العملية: "سأكتشف الحل بنفسى. فليس فى ذلك 
صعوبة". وعلى مر الأعوام. وجدت أن هذه الجملة قد كلفتنى ملايين الدولارات. أذكر 
أننى ذهبت إلى منتدى تعليمى يعلم كيفية الاستثمار فى الأوراق المالية. وكنت سأدفع 
أكثر من عشرة آلاف دولار لأكمل تدريبى. ولكننى لم أكمل. وفضلت أن أتعلم بنفسى. 
ولقد اكتويت بنار هذا التعلم الذاتى - بعد أن خسرت ثلاثة أضعاف المبلغ الذى كنت 
سأدفعه JUS‏ تدريبى. فى حين أن من أكملوا تدريبهم قد استثمروا مقدمًا. وتعلموا 
المهارات اللازمة وأصبحوا مضاربين عظاما فى سوق الأوراق المالية. لقد خسرت 
لأننى لم eol‏ الخبراء يعلموننى المهارات الصحيحة. 


ولقد كان الیوم الذى تعلمت فيه أن كل ما قابلنى من عقبات فى العمل والحياة 
قد اكتشفها أو حلها شخص فبلى يومًا راثا حقا. لقد وجد أحدهم بالفعل إجابة عن 
كل سژال أسأله. وأمامى خياران: اما أن أدفع له حتى يملمنى. أو أن آدفع فى مدرسة 
التعلم الصعب فى الحياة أكثر مما سأدفعه له. ولقد دفعت أكثر ليس مالیا فقط. بل 
ومن وقتى وطافتى والتزامى أيضًا. والمقنعون الناجحون لا يبالون بقدر تكلفة تعلمهم 
المهارات. بل يركزون على عائد ذلك الاستثمار. 

إذا أردت أن تتعلم كيف تقود الطائرة. فهل ستحاول أن تكتشف هذا بنفسك؟ 
هل ستقرأ أفضل الكتب عن كيفية قيادة الطائرات. ثم تقفز فى الطائرة وتتعلم 
أثناء المارسة؟ انك لن تفعل هذا بالتأكيد. وذلك GY‏ مخاطر هذا التعلم مرتفعة. 
والتى قد تتمثل فى فقدانك حياتك. Lal‏ ان كانت أهدافك محدودة دائمًا. وتعانى من 
الألم والإحباط اللذين يمكنك تجنبهما بصورة دائمة - 131 لم تحقق آبدا آهدافك 
وطموخاتك - فهل تری أنه قد حان الوقت لتجد شخصا يجيد هذه المهارات ليعلمها 
m‏ 

ليست هناك مشكلة جديدة ستواجهنا فى الحياة. Úlo‏ كان التحدی الذی پواجهنا. 
فقد واجهه شخص غیرنا واستطاغ هذا الشخص ایجاد حل له بالفعل, فلماذا ادن 
نجهد أنفسنا فى ایجاد حل سبق أن وجده شخص آخر؟ هناك شخص - قائد 
منتدی تعلیمی. أو مدرب أو ناصح - يستطيع أن يصنع فارقا فى حياتك للافضل. 
فاعثر على الخبراء كل فى مجاله, واطرح الأسئلة؛ والتحق بالمنتديات التعليمية. 
وورش العمل. وانضم للدورات الحرة التى تنظمها الجامعات. النجاح اختبار کتاب 
مفتوح. فكل الإجابات على اسئله الامتحان موجودة امامك إن كان لديك الاستعداد 
لتنظر الیها. 

" لیس هناك شیء اسمه رجل " عصامی ؛ فنحن جمیما نتشکل من خلال 
جهود الالاف غیرنا. وقد فعل كل إنسان شيئًا یفیدنا, أو قال كلمة تشجعنا . 
أ وأسهم فى تكوين شخصياتنا . أ وأفكارنا. أو نجاحنا". 


— جورج ماثيو آدامر 
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برنامج تطورك الشخص 


ما نی یگون gal pr‏ التطویر الشخصی؟ يستعمل ¿US‏ القنمین عدة آسالیب تتضمن 
الکتب, والشرائط السمعية. والنتدیات التعليمية, والتدريب. وأى أسلوب واحد من 
هذه سالب di ateo‏ بل يدعم كل منها الآخر. 

والكتب هى أساس برنامج التطور 
الشخصی. كما أن المدرسة الثانوية هی 
ual ual‏ الدراسة الجامعية. يقول خبیر 
النجاح الشخصی "برايان تريسى": 
"إذا استطعت أن تقرأ لدة ثلاثين دقيقة 
ag)‏ فسوف تضاعف دخلك كل Mabe‏ 
وتوضح نتائج الدراسات أنك إذا قرأت 
فى موضوع معین لدة ثلائین إلى ستین 
دقيقة Lago‏ فسوف تصبح خبيرًا فى هذه 
الوضوع فى غضون أعوام قلائل. كيف 
تقضى وقتك؟ اننا نمرف أن المليونيرات 
يشاهدون التليفزيون أقل من مشاهدة 
الفقراء له ونمرف أن هناك علاقة قوية 
مباشرة بين برنامج النم و الشخصى 
ومستوى الدخل. 


" الكتاب ا مغلق ليس إلا كومة من ورق" . 


— مثل صینی 


ورغم أن القراءة نقطة بداية للمبتدئین فى الاقناع, فانها قلما تکون فاعلة 
بمفردهاء فمعظم الناس Y‏ یحتفظون JO‏ ما قرأوه أو یطبقونه, ومع ذلك فإن Bel pall‏ 
تدعم البادی التی يعمل علیها قادة النتدیات التعليمية والتدریب. والوقت الذی 
تقضیه فى القراءة أفضل بکل تأكيد من الوقت الذی تقضیه فى مشاهدة التلیفزیون! 
والحقيقة الواقعية عن الکتب - وهذا أمر من الصعب على مولف أن یقوله- هی أن 
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احتمالات JUSI‏ الرء قراءة GUS‏ اشتراه وتطبیق البادی الواردة فيه أقل من واحد 
¿UL‏ 

والبرامج السمعية آیضا من الطرق الثالية لدعم الأفكار الجديدة التى تعمل على 
تعلمها. فكر فى الوفت الذی تقضیه فى الذهاب الى عملك والعودة منه. لا تبدد هذا 
الوقت بالاستماغ إلى الاذ اعة. بل حول سیارتك إلى ورشة عمل متنقلة بالاستماع إلى 
الا سطوانات المدمجة التعليمية والتحفيزية. 


تن taa‏ الثم والذى as‏ اليه شخصا تحدد الستوى اى 
بصل إليه دخلك . 


— شارف إيكر 


عندما تركز على تطورك. فإنك تستخدم عقلك ومعرفتك ومهاراتك. وعندما 
تطبق هذا الثالوث من الموارد الذاتية. فسوف نجد التحفيز الذى لم تشعر به من قبل. 
وسیتطور لديك شمور بالالحاح والوجهة مما يؤدى بك إلى مستويات أعلى من النجاح. 
وأنت لن تستطيع تحقيق النجاح ما لم تخرج من منطقة clio!)‏ وتستخدم الأشياء 
التى توسع من قدراتك وتتحداك. ويتعلم كبار المقنعين أن يزيدوا نهمهم للمعرفة 
والتطور الشخصی, فهم يريدون أن ينموا ويتحسنوا وينجزوا ما لم پستطیموا إنجازه 
من قبل. وعندما تزداد قدرتك على النمو والفهم. فإن تقديرك لذاتك. ومستوى 
تناژلك. ونجاحك يزداد أيضا. 

تعد النتدیات التعليمية. وورش العمل أيضا من أكثر الطرق كفاءة لتعظيم برنامج 
تطورك الشخصی: لأنها تمنحك فرصة يومين أو ثلاثة أيام من الدراسة المكثفة 
لتركز على موضوعات ومهارات محددة. ان الكتب والشرائط السمعية بداية عظيمة. 
ولكن المنتديات التعليمية وورش العمل تصل بك إلى مستوى أعلى. ليس أمامك إلا 
الخروج من طريقك المألوف لتقابل أناسًا آخرين ملتزمين بالوصول لأهداف مثالية: 
لأن مجموعة من الأفراد تتحلى بالحماس والطاقة لو تجمعت مفا لتحقيق مصالح 
مشتركة يخلقون Le y)‏ فريدا من التعاون Y‏ يمكن أن یتحقق بأية وسيلة أخرى. وغالبًا 
ما تمنحنا المنتديات التعليمية ما نحتاج إليه لمواصلة الانطلاقة. وللحصول على 
افكار. واستراتيجيات. واساليب جديدة ومثيرة. والمنتديات التعليمية وورش العمل 
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تمثل أيضًا فرضا هائلة لاقامة شبکات العلاقات الا جتماعية التی تساعدك لدة طويلة 
بعد انتهائها. ونظرا للقيمة التی توفرها ورش العمل والنتدیات التعليمية ولا بوفرها 
غیرها. فان كيار القنعین يحرصون على أن يدرجوها فى خططهم السنوية, وتوفير 
الأموال اللازمة لها . والترتیب لحضورها قبل انعقادها بشهور. 

وبالاضافة لكل ما سبق. فهنالك طريقة أسرع. وأقوی. وأکثر كفاءة من ناحية 
التكلفة لزيادة التطور الشخصی, وهی أن تطلب مساعدة ناصح أو مدرب. ولکبار 
المقنعين العدید من الناصحین والدربین. والناصع هو شخص آکثر خبرة ومعرفة 
Les‏ یلتزم بتقدیم أفكار تطویر ودعم لحياة أو عمل من یتلقی نصحه. ولماذا یعتبر 
الناصح الخیار الأفضل؟ GY‏ الناصحین والدربین سبقونا فيما نفعله, واکتشفوا ما 
فيه؛ ولذلك سیوفرون as Like‏ كبيرًا. ومالا. واحباطا. وخيبة أمل. وهم یستطیعون 
تقدیم النصيحة الواقعية الصحيحة لك. 

وقد زادت شعبية التدریب فى السنوات الأخيرة وحقق نتائج مذهلة. وثمة تشبیه 
واضح لتوضیع آهمية التدریب. وهو تشیبه مدرب الحياة بالدرب الریاضی. لنأخذ 
"مایکل جوردون". و تایجر وودز" کمثالین. فرغم موهبتهما الفطرية. ققد خصص 
کلاهما Lay‏ وطاقة. وموارد هائلة للعمل مع أفضل الدربین. ولأنهما ریاضیان 
جادان. قانهما یمرفان ان الاستفادة الافضل من كل قدراتهما تتطلب منهما ان 
يحيطا نفسیهما بمدربین وناصحین یتحلون بالعرفة. والخبرة. والحکمة. Ul‏ كان 
مجالك. هل نتعامل معه بجدیة؟ انك اذا تعاملت معه بجدية كما يتعامل JOL"‏ 
جوردون" مع كرة السلة. أو "تایجر وودز" مع الجولف. فما مدی التحسن الذى 
ستحققه؟ وخلاصة القول هی أن البحوث توضح أن الناصحین یزیدون الاداء. 
ویقللون من معدل دوران العمالة. ویزیدون الشعور بالرضا عن «aal!‏ ویزیدون 
البیعات بالطبع . 

انظر إلى شکل التطور الشخصی التالی. وستجد بوضوح مدی ارتباط كل نوع من 
أنواع أساليب التطور الشخصی بالنجاح. ما السرعة التی ستری بها نجاحك ومستوی 
ذلك النجاح. 


YEA 
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كنب / اسطو انات تعليمية 


~ 


"ساكتشف ذلك ينفسى" 


المدريون والناصحون 


> ¡JR ¡e 


وحنی نوضح مدی عمق آثار التدريب وضخامتها بصورة أفضل. قسوف oai‏ 
لکم (استناذا إلى آراء کبار القنعین) بعض الطرق الحددة التی يعمل من خلالها 
المدربون والناصحون, ویزیدون الأداء: 


لعب الأدوار. 

الاستماع لعرضك التقديمى. 
رفع تقديرك لذاتك. 

تقييم عملك وتقديم الرأى 
تقديم الدعم. 


مساعدتك على تطوير مهارات 


حديدة. 


تشحد تشجيعك ود تحفيزك. 


مساعدتك على التغلب على الخوف. 
تعليمك الثقة بالنفس. 

تقديم التشجيع. 

منحك انتباههم الشخصى. 
مساعدتك على التوافق مع 
الظروف الجديدة. 

إعدادك للمستقبل. 

مساعدتك فى التفاوض. 
مساعدتك على التخطيط لاكتساب 
العملاء. 
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ویژدی العمل مع مدرب أو ناصح عظیم الی: 

ه زيادة الدخل. © تحسين تواصلك. 

8 زيادة الانتاجية. 8 تحسسن روحك المعنوية 

8 تحمل السئولية. 8 تقليل معدل دوران الفمالة. 


m‏ السيطرة على دافع الأنا لديك. © زيادة ثقتك بنفسك. 

8 تحسين ذاتك. m‏ زيادة معرفتك الفنية. 

8 تحسين مستوى حفاظك على m‏ زيادة التماون بين أفراد الفريق. 
عملائك. 


وهناك شىء واحد أخير لتضعه فى عقلك يتعلق بالناصحين. وهو أن الناصحين 
قلما ذهبوا إلى أحد وسألوه إن كان يريد النصيحة أو التدريب؛ فهذا أشبه بالرقص 
فى المدرسة الثانوية. حيث يجلس جميع طلبة المدارس الثانوية. وظهورهم للحائط 
على Jal‏ أن يأتى أحد زملائهم من أفراد الجنس الآخر. ويطلب منهم مراقصتهم. 
كلا. لابد أن تتحلى بالشجاعة والإلهام اللازمين لتطلب النصيحة والتدريب. لابد 
أن تكون فاعلا. وتفهم أن النصح سوف يكلفك Us‏ ومالا أو كليهما. يتحدث كل 
الناجحين عن شخص قام بنصحهم وغیر حياتهم. إن الأفراد الذين نتطلع إليهم 
غالبًا ما يخيفوننا. ولکننا سنجدهم فى أغلب الأحوال منفتحين جدا لشارکتنا Las‏ 
لديهم من أذكار لو طلبنا منهم ذلك فحسب. ولقد وجدت أن كبار المقنعين أكثر 
استعدادًا للمشاركة بأسرار نجاحهم. ولكن لا أحد يطلب منهم ذلك. هل طلبت SI d‏ 
ستذهل من مدى استعداد الناس للعطاء لك وتعليمك. ومساعدتك على الوصول 
للمستوى التالى. اصطحب منتجا كبيرًا لتناول الفداء على حسابك. واقرأ ما يدور 
بعقله. dale‏ ما يشعر الناس بالدهشة عندما يرون سهولة التملم من أفضل الخبراء. 
وفائدة هذا التعلم. يفلب على المقنعين متوسطى الأداء أن يستاءوا من الناجحين فى 
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الجال, فى حين أن عظماء القنعین آصبحوا عظاما لصحبتهم العظماء فى الجال 
وارتباطهم بهم. 


"إن حوارًا واحدا مع رجل حكيم يعادل قراءة شهر فى الکتب" . 
— مثل صینی 
یقول "برایان تریسی" الدرب الحترف فى مجال الادارة العليا والبیمات: Lin"‏ 
إن معظم الشرکات الناجحة لدیها آفضل عاملون مدربین بالبیمات. والشرکات 
ذات الدرجة الثانية فى النجاح لدیها عاملون بالبیمات أقل تدريبًا. آما الشرکات من 
الدرجة الثالثة فلديها أسوأ العاملين بالبیعات. وهی فى طریقها للإفلاس".' 


العائد اعظم من التكلفة 


بعد كل ما قلناه عن آهمية تنفیذ برنامج التطور الشخصی, ريما قلت لنفسك: وهل 
هذا ممکن؟ كيف يتوفر للناس الوقت والوارد اللازمة لقراءة الکتب والاستماغ إلى 
الاسطوانات المدمجة؟ كيف أتحمل تكلفة ورشة عمل مكثفة من ثلاثة all‏ أو الاکثر 
ترویما من ذلك التدريب الثنائى طويل الأمد؟ واذا كان لهذا النوع من التدريب مثل 
هذا الأثر - ليس على الفرد فقط. بل وعلى الشركات التى يعمل بها أيضا — فلماذا Y‏ 
يجعل أصحاب العمل التدريب مهمة سهلة؟ 

من المؤسف أن الكثير lia‏ من الناس لا يتجاوزون هذه الأسئلة. ولا يتوصلون لشىء 
لتعظيم تطورهم الشخصى حنى ولو على المستوى الأساسى. وكما قلت من قبل. فإن 
معظم الناس لا يقر أون LES‏ بعد انهائهم الدراسة الثانوية. ولقد اكتشفنا فى معهد 
الإقناع أن أقل من 9 من الأمريكيين قد حضروا منتدى تعليميًا ما لم يكن مطلوبًا 
فى أعمالهم. بل وحتى المبتدئين من العاملين فى الإقناع. فان معظمهم لا يحضر الا 
منتدى واحدا. 

ومما يزيد هذه ULAN‏ سوء! أن الذين نأمل فى أن يدعموا هذا التدريب ويدافعوا 
dic‏ لا يفعلون ذلك: فالکثیرون من رؤساء العمل والمديرون مشفولون لدرجة Y‏ 
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بستنمرون معها فى التدریب حتی لانفسهم, ولا يرون قيمة فى الاستثمار فى العاملین 
معهم. وهؤلاء لا يمتقدون أن التدریب سیحسن فعلا من الأداء أو یحتا جون لضمانات 
بأن یحسن التدریب من الأداء. 

يذهلنى أن أسمع التوسطین فى الإقناع یقولون: "اننی أعرف کل هذه الاشیاء 
بالفعل". أو aal"‏ سمعت هذا من قبل". ولکننی أسألهم. ولماذا لم تحققوا المزيد من 
النجاح. من الأفضل أن نتحرر من هذا التفكير بسرعة: GY‏ التبریرات. والأعذار. 
وتوجيه اللوم لا تحقق شيئًا. اننا لا نسمع أبدًا محترفًا فى الإقناع يقول: "لقد سمعت 
هذا من قبل". بل يقولون دائما: "إننى أقدر المراجعة". فهناك دائمًا شىء Jaat‏ على 
تحسينه أو مهارة نحتاج إلى شحذهاء أو شىء أساس يحتاج لممارسته. هل تتخیل 
لاعب كرة سلة محترفا برفض la‏ وبإصرار أن يمارس أساسيات اللعب؟ Y Ul‏ 
نسمع هذا اللاعب يقول: "إننى أجيد الرميات cd pall‏ ولا أحتاج لزید من المارسة. 
DU‏ أعرف بالففل کیت all‏ الرفات الحرة"..هل یل ان هناك عازف obs‏ زا 


S aos يتمرن‎ 


"أکثر ما يكرهه الناس هو ما Y‏ یستطیمون فهمه" . 


— موسیس عررا 


ویخصص عظماء المقنمين فى التوسط ۵ إلى ۱۰ من دخولهم السنوية للتطور 
الشخصی. واذ! كنت تشعر بعدم جدوی الانضمام لبرنامج التطور الشخصی فى 
حياتك أو فى عملك. فتذکر أن التطور الشخصی استثمار جید. حيث ينوق العائد 
على الاستثمار بصورة مذهلة أية تكلفة مالية قد تدفعها مقدمًا. ولقد اكتشفنا فى 
معهد الإقناع أن المقنعين المتوسطين يقضون من ساعة إلى خمس ساعات أسبوعيًا فى 
التطور الشخصى. وعلام یحصلون؟ نتائج متوسطة. خمن قدر الوقت الذى يقضيه 
كبار المقنعين فى التطور الشخصى. من خمس إلى عشر ساعات أسبوعيًا. وهذا 
یتجلی اثره عليهم. وفى دراسة اخرى. وجدنا ان 70 فقط من القنعین الذين یعلمون 
بدوام كامل سبق لهم الاستثمار فى التطور الشخصى. أجل. لقد خمنت صوايًا: انهم 
تسبة ال 10 الأعلى دخولا من بينهم. 


YoY‏ كيرت دبليو. مورتییسن 


اعرف کل شىء عن النتح 
الدى نقّد مه 


لا شك أن كبار القنعین يعرفون النتج أو الخدمة أو الشركة التی بروجون Lgl‏ ولقد 
اکتشفت أن عظماء القنعین بستخدمون ما یروجون له من منتجات أو خدمات. ومن 
خلال هذا الاستخدام. فانهم پشعرون بما يشعر به جمهورهم. لابد أن تمرف کل 
شىء عن مجال عملك. فلا شىء فى مجال عمل کبار القنمین لا یمرفونه. انهم 
یمرفون أحدث العلومات عن الاقتصاد. ومجال العمل. والشركة التی یعملون Aga‏ 
والنافسین. إن ما تستتمره من وقت وجهد للوصول لهذا الستوی سيحدد وضعك بين 
LS‏ القنعین. وتوضح احصاءات معهد الإقناع أن ZYY‏ من المقنعين يشعرون QU‏ 
لدیهم معلومات كبيرة عن النتج الذى پروجون له. ما مدی معرفتك بالجوانب الهمة 


التالیة من عملك: 
m‏ العملاء؟ 8 التوضيحات؟ 
s‏ مجال العمل؟ m‏ مخاطر الائتمان؟ 
Merl! ©‏ والجراند التخصصه E‏ التدریب 3e lll‏ 
فى الجال؟ 
m‏ العارض التجاریة؟ m‏ توجهات السوق؟ 


m‏ الحملات الاعلانية الحالیة؟ a‏ أخبار عالم الشرکات؟ 

8 اتفافيات الترکیب؟ 8 ظروف السوق؟ 

a‏ التقارير السنوية؟ 

هل تمرف كل شىء عما تقدمه من منتج أو خدمة؟ هل تعرف کل شىء عن 
منافسیلد؟ اذا آردت أن تمرف كل شىء عن النتج الذى تروج له؛ فلابد أن تجيب 
اجابة كاملة عن الاسئلة االية: 


هو ما dela‏ ضیف um.‏ ومواضع Saga‏ 
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m‏ مامزایا وعيوب النتج أو الخدمة؟ 
m‏ كيف يساعد الاقتصاد شرکتك أو یضرها؟ 
8 مانسبتك النوية من السوق. وما النسبة التوية لنافسيك منه؟ 
OU m‏ يشعر عملاؤك بالولاء لا تقدمه من منتج أو خدمة؟ 
m‏ هل تمرف سياستك (وسياسة منافسيك) بشأن: 

e‏ أسلوب التسعير؟ 

e‏ خيارات التوصيل؟ 

e‏ الضمانات؟ 

e‏ خدمة الصيانة؟ 

o‏ خطوط الإنتاج؟ 

e‏ البنود المالية؟ 

e‏ سجلات الخدمة؟ 

e‏ ضمانات المنتج؟ 


e‏ استراتیجیات التسویق والاعلان؟ 


المعرفة قوة 


"151 كنت تعتقد أن التعلیم مکلف, فجرب الجهل" . 


— ديريك بوك 


كلما ازددت معرفة. ازداد ادراکك لضعف ما تعرفه. ولقد اکتشفت أن عکس هذه 
القاعدة صحيح أيضا. فکلما قل نصيب المرء من Aa pall‏ زاد اعتقاده بأنه يعرف 
الکثبر. وکما يقول المثل ay pall‏ فان الجهل شقیق التکبر. ونحن ما لم تعمل على 
تحسين أنفسنا. فلن ندرك قدر العرقة التاح آمامنا: حیث اننا نعيش فى عصر 


۶ كيرت دبلیو. مورنینسین 


المعلومات: لذلك فإذا لم نخصص وقتا للتملم واللحاق برکب التکنولوجیا وزيادة 
قاعدتنا المرفية . فسوف نتخلف عن الركب وسیصبح من الصعب للفاية اللحاق به. 
فالمعرفة هی مفتاح النجاح فى Lille‏ الماصر. وتوضع الدراسات بصورة دائمة أن 
من يتعلمون وينمون كل يوم أكثر نجاخا وتفاولا تجاه الحياة. 

انه من المثير أن نقارن بين التركيبة العقلية للمقنمین المتوسطين وعقلية عظماء 
المقنعين فيما يتعلق بالتدريب المستمر والتعليم. حيث يقول المقنع المتوسط: "إن هذا 
مكلف جدًا". أو aal"‏ سمعت هذا من قبل" أو "لیس لدی‌وقت". ثم يتوقف عند هذا 
الحد. إنهم يرفضون التعليم والتدريب دون أن يفكروا فيه التفكير الذى يستحقه. أما 
عظماء المقنعين. فإنهم يحققون ويجرون البحوث. ويتخذون قراراتهم Lady‏ للإجابة 
عن السؤال: "ما العائد على استثمارى؟". إن التعليم والتطور الشخصى ليسا مكلفين 
أبد!. بل الجهل والافتقار للنجاح هما المكلفان. 


"لا تظن أبدا أنك وصلت لدرجة من الخبرة تتوقف معها عن اكتسابها . 
بل اعتبر الحياة تجربة للتعليم ا متواصل' . 


— دینیس ویتلی 


وللتطور الشخصی أثر هائل على أدائك وعلی النتائج التی تحققها. إنك إذا كنت 
تفلم ومو کل یوم. قان ullae‏ بکون أشبه بحساب مصرفى جید ذى فائدة مركبة. 
آما اذا توقفت عن التعلم. فإن عقلك يصبع آشبه بدین مر کب لبطاقة اثتمانية يعمل 
هد صالحك. 

وحتی إن كنت درست بالجامعة وحصلت على العدید من الشهادات العلمیه. 
نان هذا التملیم سوف یصبح قدیمّا مع الوفت ما لم تواصل الاطلاع على أحدث 
البحوث والتطورات. تخیل طبيبًا جراخا لا بخصص y‏ للتعلم بعد تخرجه فى كلية 
الطب. الحق أن كل الأطباء لابد أن بحضروا عددا معینا من النتدیات التعليمية حتی 
پستطیعوا نجدید تر خیص مراولة الهنة. إن العالم یتفیر وینمو بسرعة بالفة لدرجة 
لا يجوز Ul‏ معها أن نعتبر أن حصولنا على درجة جامعية يجعلنا متعلمین. انك 151 لم 
تتعلم. فستتدهور ذهنیا. 

واذا لم تكن أنت مسئولا عن تعلمك. فمن سیکون؟ تذكر أنك لا تتقاضی راتبك 
على مدى اجتهادك فى العمل. بل على النتائج التى تحققها فى العمل. واعلم أن فرص 
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التعلم لن تقدم لك ننسها. بل لابد أن تبعث أنت عنها . ثم تضع نفسك فى مواقف 
تتملم فیها وتستوعب ما تتعلمه. لابد أن تجد o‏ نتوسیع عقلك ومد oly. 4S‏ كنت 
تخاف أن alas‏ كيف تستخدم el‏ فلا eae‏ این واستخدمه. واذا 
لم تكن تمرف أى شىء عن سوق الأوراق المالية. فاحصل على بعض التدریب عن كيفية 
الاستثمار فيه. 


كفى أعذارًا 


يعرف معظم الناس ما يريدونه. ومع ذلك فلا يقومون بالخطوات الضرورية للحصول 
عليه. وحتى إذا كنا نريد شيئًا بصورة قوية. فإننا Ule‏ ما نقدم لأنفسنا الكثير من 
الأعذار حتى نؤجل - قدر المستطاع - القيام بالخطوات المؤلة الصعبة للحصول 
عليه. إننا نتوق بشدة لتحقيق أهدافنا Lin Manly‏ ومع ذلك Lad‏ لسلوك التجنب حتى 
نحمى أنفسنا من مخاوفنا غير العقلانية. إننا نريد المزايا دون أن ندفع ثمنها, ونريد 
تحسين ظروفنا دون أن نحسن أنفسنا. Uil‏ نميش كل يوم فى انتظار وحلم وأمل فى 
ان يصادفنا adaa!‏ او ان نفوز بتدكرة يانصيب. واد ا كان هذا ينطبق عليك. aa‏ ان 
لك أن تنظر لنفسك نظرة طويلة جادة فى المرأة. إن ما تريده لن یحدث آبدا مادمت 
تنتظر , ولن بتحقق إلا إذا ضفطت على نفسك وفعلت ما يحتاج لفعله. ولقد أعجبنى 
ما قاله "ریتشارد تايلور" — مؤلف The Disciplined Life sts‏ فى هذا الصدد 
عندما قال: 


"الطموح لن بتحقق آبدا حتى لو كان صاحبه یتعلی بالمواهب الطبيمية لتحقيقه ما لم 
يضبط صاحب الطموح نفسه من خلال التدريب. والتضحية. وضبط الذات, والتحمس, 
والتطبیق القوی الذی يتطلبه تحقیق الطموح" k‏ 


aal‏ تعلمت من "جيم رون" - أحد اعظم الحاضرین الأمریکیین وواحد من 
Gals‏ الأوائل- درسا ga‏ جدًا عن السئولية. وعندما قابت "رون" لأول مرة كنت 
أجلس إلى طاولة طعام بصحبة عشرة أشخاص آخرین. فقربت مقعدى منه وأنا 
أريد الاستماع لكلماته وحكمته. دار بیننا حوار تخللته فترة من السكون. Lg;‏ عندما 


YO‏ كيرت دبلیو. مورنینسین 


التفت لى وسألنی عن أهد افى و أحلامی وتطلعاتی, وأثناء اجابتی علیه. بدأت أتحدث 
غن عدد العقبات التی واجهتنی فى طریق النجاح, وذ کرت کل الأسباب التی أعافتنى 
عن تحقيق اهدافی واحلامی. واوضعت له من او ما المتسبب فى هذا. وان کل هذا 

ظننت وفتها اننى ابلیت بلاء حسنا فى الدفاع عن نفسى. ولکن المفاجاة كانت ان 
نظر "رون" لى وقال: ""كيرت". إذا أردت أن نتغير الأشياء. فلابد أن تتفير أنت. واذا 
آزدت أن تتحسن الأخياء. فلابد أن نتحسن أنت". لقد غيرت هذه اللحظة القضيرة 
حیاتی للا ہد . حیث آدرکت وقتها أن كل ما أريده فى الحياة یمکننی تحقیقه من خلال 
التطور الشخصی. وأدرکت آیضا أنه مهما كان المذر - وجیها Y al‏ - فإنه لن بحقق 

يعرف LS‏ المقنعين أن التفیر هو آساس نجاحهم وقدرتهم على اقناع الآخرين. 
وعندما نعرف كيف نتفیر. فإننا نستطیم مساعدة الآخرين على التفیر. ومساعدة 
الاخرین على التفیر جزء کبیر من الاقناع. ومع ذلك. فإننا غالبا ما نقاوم 
التفییر بقوة. ولماذا توجد القاومة للتفییر بتلك الدرجة؟ اننا لا نستطیع أن نکون 
ما نريد أن نکونه بدون تفییر. إن ما بتحقق لنا أو لا يتحقق لنا على الستوی 
المالى. والروحی. والبدنی یعتمد على مدی استعدادنا أو عدم استمدادنا لإجراء 
تفيير. ورغم أننا نمرف هذا. فإننا نظل نتنعم فى مناطق Lita!)‏ وحتی عندما یکون 
الإنجاز طوع أيدينا. Lila‏ نظل نبحث عن الراحة البالفة التی تعیقنا عن اجراء 
التعد c Ma‏ 

وأحيانًا ما يخاف الناس فعلا من أن یکونوا ناجحین "للفایة": إن العبقرية. 
أو الروعة قد تکون مخيفة. ونحن عندما نفکر فى النجاح فقد نشعر بالکثیر من 
السئولیات الصاحبة له والواقعة على آکتافنا. ما مدی النجاح الذی ينبفى أن نحفته 
- اذن؟ ما مدی الصحة التی ينبفى أن نتمتع بها؟ ما مدى الثروة التى ینیفی أن تکون 
SLL‏ ما القوة التی بنبفى أن تکون علیها قوة علاقاتنا فكر فى الکلمات العبرة 
التالية ل "ماریان ویلیامسون": 


"لش أعظم مخاوفنا هو خوفنا من أن نفتقر للكفاءة. بل هو خوفنا من ان نکون Liga!‏ + 
بدرجة مذهلة. إن نورنا ولیس ظلامنا هو ما يخيفنا بدرجة أكبر. اننا نقول لأنفسنا: 


"ومن Li‏ حتی أكون عبقريا. أو رائعة الجمال. أو موهوبا. أو "SUl,‏ والحق. أن الؤال 


الفصل الثانی عشر | مهارة الاقناع العاشرة ‏ ۲۵۷ 


ينبغى أن یکون "ولم لا تکون کذلك S‏ إن الله يريد لك الخیر . وأداؤك الضعیف فى هذا 
لعالم لن یفید العالم. ولیست هناك فضيلة فى تقلیص دورك حتی پشعر الاخرون بالامان 
۱ بتك 


ورغم العظمة التی تکمن بداخلنا, فإننا غالبا ما نبرمج آنفسنا على بذل Jal‏ 
جهد ممكن حتى نسيّر أمورنا فحسب. أى أننا لا نفعل فى الفالب ما فو ضرورى 
لبقائنا على قيد الحياة. وأنا أرى هذا التوجه فى الطلبة الذي ين أدرس لهم فى الجامعة 
الإقليمية التى أدرس بها. حيث یغلب على عقليتهم مبدأ: "ما Jal‏ جهد أستطيع بذله 
للنجاح فى هذا الفصل الدراسى؟". إنهم يدفعون مبالغ كبيرة ليتعلموا. ومع ذلك 
فقلما استفادوا من الصادر المتاحة لهم. ونحن نرى نفس هذا الكسل العقلی. ومقاومة 
التفیر فى أماكن العمل ٠ Lal‏ حيث يقول لسان حال العاملين: "ما أقل قدر من العمل 
أستطيع القيام به لأتقاضى راتبى ولا أفصل من العمل؟". وهؤلاء لن يشعروا بالسعادة 
أبدا بهذه العقلية الكسولة. وتكون نتيجتها أن تخبو آرواحهم. 

اننا کثیرا te‏ حاط عدي ا a uS‏ خاصة عندما Jas‏ 
الکثیر من الجهد؛ فنحن نرید علاجا سریفا ومخرجا سهلا. ٠‏ ومع ذلك فإن الحياة 
ليست هكدا . إن تخفیض أحدهم لعشرین رطلا من وزنه pal‏ يحتاج لعام من الجهد. 
فلماذا يظن أحدهم أنه يستطيع أن يخفض هذه الأرطال فى غضون أسابيع؟ وهذا 
البدا ينطبق بصورة عكسية ایضا. حيث فد لا ندرك مدى بعدنا عن الطريق الذى 
يجب أن نسير فيه إلا بعد انقضاء سنوات. وهذا ناتج عن حقيقة أن العواقب والنتائج 
غالبا ما تظهر ببطء. ومن الأمثلة على ذلك العادات السيئة فى الأكل. حيث إننا 
نعرف أن الأطعمة الدسمة عديمة القيمة الفذائية غير مفيدة لنا. ومع ذلك نخدع 
أنفسنا بقولنا: "انه لم يحدث شىء سین اليوم بعد أن GIST‏ ذلك البرجر. وتلك 
الكمية الكبيرة من الشرائح المقلية". إن تبعات الأكل غير الصحى تستفرق وفنا - قد 
يمتد لسنوات - حتى تظهر. ومع ذلك فإن الرضا الفوری فى تلك الأثناء والناتج عن 
الوجبات السريعة لذيذة الطعم يتفلب على مخاوفنا بشان المستقبل التى تبدو فى 
ذلك الوقت بعيدة. تخيل أن النتائج فورية فى كل مرة تأكل فيها فى مطعم للوجبات 
السريعة. كأن تشعر بزيادة كبيرة فورية بالقرب من خاصرتك عندما تأخذ قضمة 
من الوجبة. لو كانت الحال كذلك. لا استفرقت فترة طويلة لتفيير طرقك وأساليبك 
فى الأكل. 
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وکما 115,5 فهناك قدر هائل من الاعذار Jul‏ یمکن أن بختلقها الفرد لتأجيل 
برنامج تطوره الشخصى. هل يحدث أنك تقول Ul‏ مما یلی: 

m‏ "لا أستطیع تحمل تكلفة هذا"؟ 

faa" m‏ غال الثمن"؟ 

m‏ "ینبنی أن تدفع الشركة ثمن هذ!"؟ 

m‏ "لیس لدی وفّت"؟ 

m‏ "ان مجرد كسب القوت أمر صعب"؟ 

م "استطیم أن أجد طريقة أفضل"؟ 

Ss "أنا محظوظ‎ s 

m‏ "لقد سمعث هذا من قبل"؟ 

a‏ "آشعر بالحرج فى الاعتراف بنقاط ضعفى"؟ 

٩"یتدعاسم‎ dol "عملی متخصص جدا لذلك لا بطي‎ m 


و kae Ul‏ دا ولا اعرف من این SM ol‏ 


الانکسار ام التعافی 


. الا ا محن"‎ Jo يمكن صقل الجوهرة إلا بالحك, ولا یصقل ال‎ Y" 


— کونفوشیوس 


ومن الجوانب الأخرى للتطور الشخصی كيفية تعاملك مع العقبات. والتحدیات. 
والانتکاسات. پستطیم عظماء المقنعين أن یتحلوا بالرونة فى وجه العقبات. عندما 
يواجهك تحد كبير فى الحياة. فهل تنكسر أم تتعافی؟ لقد اکتشفت من خلال سنوات 
من الدراسة ان كيفية تعامل الانسان مع التحدیات والانتکاسات تحدد هویته. اننی 
اعتقد أن كل تحد أو عقبة تواجهها فى الحياة من المکن أن تصبح خبرة تعليمية 


الفصل الثانى عشر | مهارة الاقناغ الهاشرة ۰ ۲۵۹ 


يمكنك استخدامها حتی ترتقی بحياتك أو دخلك JUI‏ إلى مستوی اعلی. عندما تحدث 
Li‏ هذه اللحظات الفارقة. فانها اما أن تصيبنا بألم ذهنی متواصل أو تساعدنا على 
اخراج حماسنا وتوظیفه. 

ليست العبرة بمن تکون؛ OY‏ هويتك سوف تختبر. اسأل نفسك: "هل سأنجع 
فى هذا الاختبار al‏ سأفشل فيه وتنتهی بى الحال وأنا أكرر الخطأ؟". لابد أن 
نتذکر أن هذه الخبرات تؤهلنا وتقوينا. إن كل ما يحدث فى حياتك يعلمك درشا. 
وحتى إن بدا لك أن مشاكلك مؤلة ومن غير النطقی أن تحدث. فان بها دائما 
شيئًا لتتعلمه. ونظرتك للتحديات التى تواجهك تحدد إن كنت تستمتع بالحياة al‏ 
تتحملها فحسب. هل تقدم لك الحياة أعذارًا al‏ قوة؟ هل أنت ممن يش فقون على 
أنفسهم. al‏ ممن طوروا السيطرة على أنفسهم؟ قالت "هيلين كيلر": "الشفقة 
على الذات أسوأ عدو. وإذا استسلم الإنسان لها. فإنه لن يفعل أى شىء حكيم فى 
“dla‏ 


" غالبا ما تأتى الفرص متنكرة فى صورة محن yl‏ هزائم مؤقنة' . 
— نایلیون هيل 


حدث قدراتك الستقبلية 


أود أن أقول إن عليك OW!‏ أن تنظر نظرة دقيقة على برنامج تطورك الشخصی. هل 
هناك طرق يمكنك من خلالها تعظیم هذا البرنامج؟ إنك اما أن تتعلم أو نتدهور فى 
كل يوم يمر عليك. واما أن تقترب من أهدافك أو تبتعد عنها. تعلم أن تقلد الأفضل 
فى مجالك. حدد من يمتازون فى المجال. وقارن نجاحك بنجاحهم. ادفع ثمن الخبرة 
فى مجالك. ولا ترض بأن تكون منوسط الأداء. غيّر الأشياء التى تعيقك فى حيانك. 
وتمرن على المهارات كل يوم. وتعلم من انتكاساتك وأخطائك. وبعد كل مقابلة اقناعية 
تجريها. اسأل نفسك عما أجدت dled‏ وعما تحتاج لتحسينه. وإذا لم تحقق النجاح. 
فاحرص على معرقة السبب. 

انضم للمنتديات التعليمية. ly‏ الکتب, واعثر على مدرب. وشفل الإسطوانات 
المدمجة فى سيارتك. لا تحكم على برنامج من حيث تكلفته. بل من حيث عائد 


Yt‏ كيرت «aba‏ مورتينسين 


الاستثمار فیه. لقد سمعت من الکثیرین من عظماء الاقناع أن منتدی Gals‏ أو 
ناصحًا هو ما غير حياتهم. يقول القنمون التوسطون: "قل لى LE‏ جدیذا. والا لن 
يحقق هذا الأمر نجاحا". آذ کر أننى تلقیت دعوة الى منتدی تعلیمی تکلفته ستة آلاف 
دولار, فظننت فى البداية أنه مكلف Año‏ ولکننی رأیت أنه لم يتردد واحد فقط من 
LS‏ المنتجين فى التسجيل للانضمام إليه. ففيرت رأيى وانضممت إليه. وقد أدى 
انضمامى إلى المنتدى إلى تفيير مهاراتی. ومستوى دخلى. وحياتى. لا ينبفى أن يكون 
السؤال: "كم سیکلفنی هذا المنتدى؟". بل "کم سیکلفنی إذا لم أنضم لهذا النتدی۹". 
إن التطور الشخصى هو أساس النجاح المستقبلى. هل تريد تعلم أحدث أدوات الإقناء؟ 
هل تتعامل مع نفسك على أنك مشروع يمكنك إنجازه بنفسك؟ دعنى أساعدك على 
التطور الشخصى. وانضم إلى مؤتمر الکترونی مجانى عن الصور الحديثة والحسنه 
للإقناع من خلال التسجيل على الموفع .WWW.persuasioniq.com‏ 


الضفدع والثور: قصة خيالية 

فال ضفدع صفير لأبيه الجالس بجوار بركة ماء: "أبى.. أبى. لقد رأيت وحشا ضحم 
مخیفا! لقد كان كبيرًا كالجبل. ghey‏ رأسه قرنان. وله ذيل طویل". فقال الأب: "اهدأ 
يا بنی, فهذا ليس إلا توزا لأحد المزارعين. إنه ليس بتلك الضخامة. إنه قد يكون أطول 
منى قليلا. ولکننی أستطيع بسهولة أن أجمل نفسى بمثل حجمه. انتظر وسترى". ثم نفخ 
الضفدع الأب نفسه. وسأل ابنه: "هل كان بهذا الحجم؟". فقال الضفدع الصغير: "بل 
أكبر من هذا بكثير". فماود الضفدع الأب نفخ نفسه. ثم سأل ابنه إن كان الثور بذلك 
الحجم. وكانت الإجابة الدائمة: "أكبر يا أبى.. أكبر". عندئد أخذ الضفدع الأب Lai‏ 
عمیقا. ثم نفح نفسه فانتفخ أكثر وأكثر. وقال لابنه: "أنا واثق من أن الثور لم يكن أكبر 
من هذا الحجم".. وفى هذه اللحظة انفجر. 


العنی: خداع الذات. والانکار, ولوم الآخرين على موقفك الراهن وعدم تطورك الشخصى 
سيؤدى الى دمارك. 


اقکار ختامية 


حان وقت تحقیق عظمتك 


"ان قصة الجنس البشری هی قصة رجال ونساء لا بحققون 
n nr le‏ 


plat jai —‏ ماسلو 


تهانینا! لقد انتهیت من قراءة هذا الکتاب La)‏ لم تكن تجاوزت الصفعات!). والان 
تأتى عملية تعدیل. وتعلم. واجادة الهارات والصفات التی عرضها الکتاب. أوجد 
Las‏ ومکانا لترى ما يمكن لجهودك أن تحققه. ضع لنفسك توقعات عالية. ور اقب 
عالمك وعلاقاتك ودخلك یتفیر. ان البشر بحاجة لأهداف کبری وطموحات لیظلوا 
فى حالة دائمة من السعادة والالهام. إن ما تتوقعه وتریده وتر غب فيه هو ما ستجذ dy‏ 
اليك. 


YA 


Y^Y‏ كيرت دبلیو. مورنینسین 


وعندما تجید هذه الهارات. فسوف تنجح دائمًا WE‏ كان الجال الذى تطبقها فیه. 
ستظل قادرا دائما على أن تحن وظيفة. أو ادارة شرکة. أو السيطرة على حياتك 
ومستوى دخلك. 

يتمتع عظماء الممقنمين بالخصائص AJU‏ 


m‏ الاستقلالية 
m‏ الحرية المالية 

a‏ الأمان الوظیفی 

8 العلاقات القوية 

m‏ السيطرة على حياتهم 


ail m 


اننى أثق ق بك وبقدرتك على نحسین نفسك. وتحسين حيأة المحيطين بك. وحمل 
العالم مكانا أفضل. وقبل أن أنهى هذا الكتاب. أريد أن أقدم لك أربعة مبادئ عامة 


.١‏ اعمل على نفسك Y)‏ لا يمكنك استعارة النجاح أو القدرة على الإقناع. بل 
لابد أن تجيد هاتين المهارتين بنفسك. وهذه الإجادة تزداد أهميتها إذا كنت تتطلع 
لمساعدة المحيطين بك وخدمتهم. اعتبر أن هذا الوضع أشبه بالجلوس فى طائرة 
فى حالة طوارئ. حيث يطلب طاقم مضيفى الطائرة من الركاب أن يرتدوا قناع 
as AI‏ أولا. . ثم يساعدوا من حولهم إذا حدثت أية حالة طارئة. وأنت إذا لم 
تشه iua‏ . قسوف ینتهی آمرك قبل أن تتاح لك فرصة مساعدة غيرك ؛ ويذلك 
يخسر qual!‏ 


افکار ختامية ‏ ۲۹۲۳ 


إنه من الصعب جدا أن تقنم الآخرين بشیء لا تقتنع cal‏ نفسك به. ولقد حددت 
لك ما تحتاج الیه لتحقیق أحلا مك وأهد افك. احذر من أثر ووبیجون ( الفصل الثانی) 
ووظف ما لديك من عظمة وقدرات. آوجد الدافع والشجاعة الكافيين لتفییر حياتك. 
انه من السهل أن نظل أسرى للرضا عن النفس, والأداء الضعیف رغم أنك تمرف أن 
بداخلك قدرات تفوق الستوی التوسط. إن توظيفك لقدراتك یعنی أن تفعل کل ما 
تمرف أنك قادر على تحقيقه. وقد عبر "ستیفن کوفی" عن هذا افضل تعبیر عندما 
قال: "یحدث عدد من الأفعال التی تتطلب أقصى شجاعة فى اللحظات الفاصلة بين 
المثير والاستجابة فى حیاتنا اليومية". وان إدراكك لأنك آکبر من حالاتك الزاجية 
وأفکارك wily‏ تستطیم السيطرة علیها هو |دراك يتطلب شجاعة. كن دارسا للنجاح. 
وضع خطة نجاحك وفقا لواهبلد. ودافمك. وشخصيتك , وقدراتك. ومواضع قوتك . 
ونقاط ضعفك؛ وستضع نفسك فى موضم أفضل لاقناع الآخرين واقناع نفسك. 


"فى البداية یتجاهلونك ثم بضحکون عليك ثم یحاربونك . ولکنك 
شتصر فى النهایه" . 


— غاندی 


Y Y‏ تنتقد هذه البادی أو تصدر أحكاما علیها. اننا غالبا ما نشجب او نسخر 
مما لا نفهمه أو لا رید مواجهته. وهذا التوجه یعیق نجاحنا. واذا واجهك شیء 
جدید. فجربه. واختبره. واستخدمه. إن البادی انواردة فى هذا الکتاب مختبرة. 
ومجربة. ویستخدمها الناجحون. استمع إلى الخبراء واستخدم هذه البادی. وسوف 
تتحدث النتانج عن نفسها. 

وهذه النصيحة تذكرنى بقصة عن مجموعة من البدو کانوا مسافرين عبر 
الصحراء ثم توقفوا فى المساء وتناولوا عشاءهم. واستعدوا للنوم. فأحاطهم ضوء 
قوى مفاجئ. شعروا بحدسهم بأنهم بحضرة كيان قوى هائل. فبدآوا يتوقعون رسالة 
ذات قيمة كبرى وأهمية وحكمة.. رسالة موجهة لهم هم وحدهم. وبعد ما بدا انتظارًا 
طويلا سمعوا صونًا عميفًا مدويًا يقول: "اجمعوا أكبر ما تستطیمون جمعه من 
الحجارة ثم ضعوها فى ركاب خيولكم. افعلوا هذا فورا. وفى نهاية رحلة الفد سوف 
تتابون على ذلك" . ثم انصرف الضوء. وشعر البدو بالصدمة والضيق. DU‏ يفعلون 


ما طلب منهم أن یفعلوم؟ قالوا لأنفسهم: "ان هذا الطلب یخلو من الحکمة". وبدا کل 
agin‏ يعبر عن احباطه وغضبه لصاحبه. 

لقد كان البدو يتوفمون رسالة عميقة تؤدى إلى bam‏ کبیر وثروة عظيمة. 
لاذا يؤدون هذا التكليف التافه الذی طلب منهم؟ ورغم ان ذلك الطلب لم يكن دا 
معنى. فقد فمل بعضهم ما طلب منهم وملاوا ركائبهم بالحصی. بينما جمع بعضهم 
القليل من الحصى. فى حين تجاهل آخرون الرسالة تماما. وفى النهاية. نام البدو 
ثم استيفظوا فى الصباع الباكر ليساقروا على مدار الیوم بطوله. وعندما افتربوا 
من مخيمهم فى المساء. ذهلوا عندما وضعوا ايديهم فى ركائبهم. حيث تحولت كل 
حصاة جمعوها بصورة إعجازية إلى قطعة من الذهب. فشعر من اطاعوا الامر 
بالسعادة لزيادة ثروتهم. فى حين أن من تجاهلوا الأمر جمعوا القليل من الذهب 
أو لم يجمعوا Ul‏ منه. لقد امتلك من طاعوا صوت الوحى ثروة تكفيهم لما تبقى من 

Le)‏ كانت هذه القصة خيالية. ولكن رسالتها واضحة. وهى: اتبع.. تعلم... 
استمع. وسوف تحصد المكافات. استمع للناجحين من حولك, ونفد الإستراتيجيات 
التى يوصون بها. وغير حياتك للا بد. 


"انا برفضنا U‏ يحقق النجاح» فإننا نرق ض أن ننمو, ونرفض 
ما هوممكن"'. 


JU جو‎ — 


Y‏ حافظ على العزيمة والاصرار وقوة الارادة. قرر زوجان محبان أن یقوما 
بر حلة فى الریف فاستمار الزوج الشاب سيارة والده. وانطلقا بها. استمتم الزوجان 
بوقتهما. ومر الوقت دون أن یشعرا به وحان وقت عودتهما للبیت. وأثناء العودة للبیت 
اصیبت الزوجة بحساسية, وکانت بحاجة ماسة لشرب الماء کعلاح. ركن الزوج الشاب 
سیارته على جانب الطریق لیحضر لها الاء. ومن سوء الحظ انه عندما نظر فى 
صندوق السیارة وجد أن كل ما تبقی فيه من ماء قد انسکب ولم يبق منه شىء. وة 
ذلك الوقت كانت حالة الزوجة قد ساءت. 


أفكار ختامية T10‏ 


بالسيارة وجد طلمبة ela‏ قديمة آمامها . فانطلق إليها وبدأ يشفلها. وبعد خمس دقائق 
بدأ العرق يتصبب على جبينه. وبعد عشر دقائق بدأت عضلاته تؤله. وكان على وشك 
الاستسلام عندما قالت له زوجته: "كلا.. كلا.. كلا. لا تستسلم. ربما كان بها ماء. 
من فضلك واصل العمل". ولأنه كان يريد أن يفعل أى شىء لإسعاد زوجته؛ فقد واصل 
الرجل تشغيل الطلمبة لمدة خمس دقائق ثم عشر دقائق أخرى. ورغم أن ذراعيه كانتا 
تؤلانه بشدة: فقد واصل العمل. وفجأة - ودون أن يلاحظ. ودون أية مؤشرات - بدأ 
الماء العذب البارد يتدفق من الطلمبة. لقد تحققت النتيجة بسبب اصرار الرجل. 
وأصبح بطلا فى عينى زوجته! 

وأنا آورد لك هذه الحكاية؛ لأنه لا أحد يعرف أبدًا التاريخ. أو التوقيت. أو الظروف 
التى سيظهر فيها النجاح. اننی أعرف بثقة ubl‏ إذا واصلت تشغيل الطلمبة. حتى 
عندما يؤلك هذا. وحتی عندما Y‏ تملع متى يتدقق الماء. وحتى عندما تشمر بالتعب. 
فان اليوم والتوقيت سيأتى عندما تتدفق لك مياه الاستقلال المالى والنجاح. سترى 
نجاحك. وستتمتع بالسعادة. وستستطيع تحقيق أقصى أحلامك. اذهب له وافعله. 
وحقق النجاح الحقيقى. 

؛. أوجد قیمتك, ووظفهاء وزد من قدراتك. اننا غالبا ما نبحث عن الاجابات 
والحلول لمشاكل الحياة فى أى مكان بعيدًا عن أنفسنا. ولكن الإجابات أقرب إلينا مما 
نظن. لا يمل "راسل کونویل" من تكرار حكاية سمعها لأول مرة أثناء سفره فى قافلة 
بالجمال فى العراق. وهی حكاية حقل الألماس. وتدور الحكاية حول "الهافيد" - وهو 
فلاح فارسى كان يجد فى العمل طوال حياته. ولکنه سمع قصصا من کاهن عن 
الألاس. وقال الراوى إن الشائعات تقول إنه إذا سافر "الهافيد" بما يكفى. وبحث 
بجدية. فسوف يجد LSU‏ یجمله من الأثرياء. بحيث يستطيع شراء دولة كاملة. وإذا 
امتلك "الهافيد" هذه الثروات. فسیصبع شخصًا ذا سلطة ويجمل أبناءه ملوکا. 
ويحبا فى ثراء فاحش. 

ولحلمه بهذه الثروة الهائلة. كان يخلد للنوم فى كل ليلة وهو يشعر بالبؤس وعدم 
الراحة. وفى النهاية. هجر "الهافيد" أسرته. وباع مزرعته. وبدا البحث عن ذلك 
الألماس. مرت السنوات وهو ببحث ويبحث: ففقد فى أثناء ذلك كل ماله. ولم يجد 


فض كيرت دیلیو. مورنینسین 


ذلك الألماس المراوغ. وبعد أن أصابه الضجر والاحباط والاكتئاب. ألقى بنفسه فى 
المحيط. ولم يسمع عنه خبر بعد ذلك. 


ونعود سریفا إلى مزرعة "الهافيد" السابقة. حيث وقف مالكها الجديد ذات يوم 
أمام جدول الماء لیسقی جمله. وأثناء سيره انعکست أشعة الشمس على حجر أسود 
كبير على يمينه. فاستطاع من خلال الزاوية التى كان Galy‏ فيها أن يرى بوضوح 
ألوان وروعة الألماس. والمفارقة فى هذه القصة هى أن مزرعة "الهافيد" التى باعها 
ليمول بثمنها بحثه عن الألماس قد اتضح أنها أحد أكبر مناجم الألماس فى التاريخ. 
ولو كان "الهافيد" قد نظر تحت قدميه. لكان وجد الثروة الهائلة فى حقل الألماس 
الذى يملكه. 

لاتجعل هذا يحدث لك. غير نظرتك للحياة. واعلم أن لديك ألماسات فى عقلك. 
ليس من الضرورى أن تذهب بعيدا لتكتشف حقلك من الالماس؛ لان العظمة. والموهية. 
والقدرات التى تبحث عنها أقرب اليك مما تظن. وعندما تستطيع أن ترى بوضوح. 
فستكتشف قدراتك الداخلية وقيمتك. لا تجمل ضباب ضعف تقديرك لذاتك. أو 
أصدقائك النتقدین, أو وسائل الإعلام تخبرك بالموضع الذى تبحث فيه عن الألماس. 
إن الثروة والنجاح الهائلين من الممكن ان يوجدا فى مواهبك. وقدراتك. وخبرتك 
أنت الشخصية. ويكمن التحدى فى حقيقة أن الألماس الخام غير الصقول لا يلمع 
معان الألماس المقطوع المصقول. ويحكم الكثيرون من الناس عليك من خلال ماضيك 
غير الصقول. لا من خلال مستقبلك المقطوع الشكل الصقول اللامع: ثق فى أنك 
ستكتشف حقل الماساتك المتألق عندما تتطور. وتتعلم. وتتفير. كن مستعدًا. تعلم 
واعمل بذكاء وجدية؛ وفی النهاية سیتحمق کل ما تريده. وعندئذ سيكون مستقبلك 
ayes‏ ۱ 

.... ooo. 

تواصل مع أحدث اکتشافات معهد الاقناع وبحوثه. انضم لنشرتنا الاخبارية 
الإلكترونية الجانية. وطالع تقاريرنا الجانية. وشارك فى ورش العمل. وجلسات 
التدریب التی نمقدها. وأنا أحب Lad‏ أن أتعقب نجاحك من خلال أحدث أدوات 
الإقناع لدينا على assa‏ الالکترونی: .WWwW.persuasioniq.corm‏ 


الملحق | 
کتاب ذکاء الإقناع 
تقارير إضافية مجانية 


الفصل الأول 


زر موقعنا 1s 9. Www.persuasioniq.com‏ اختبار قياس مهارات الإقناع المجانى: 
فهو سيساعدك وسيساعدنا فى البحوث التى نجريها. بل إننى سأقدم لك برنامجا 
حاسوبیا عن الإقناع (قيمته ۱٩۷‏ دولارًا) bna‏ وسوف يرتب لك هذا البرنامج 
الحاسوبى فى الاقناع عملية الاقناع لديك. هل ستفكر بعد الآن فيما تقوله أو تفعله 
عندما تقنع الآخرين؟ اكتشف. وسر على خطى ما يفعله عظماء المقنمين أثناء 
اقناعهم لجمهورهم. 


۳۹۷ 


۳۹۸ كيرت دبلیو. مورتینسین 
الفصل الثانی 


ما آثر ووبیجون لديك؟ هل تعانی من آثر ووبیجون؟ أين مواهبك وخصائصك مقارنة 
بالعالم الواقعی؟ إذا أردت فعلاً أن تمرف إجابات هذه الأسئلة. فزر موقعنا: WWW.‏ 
73 وانقر على باب تقارير مجانية free reports‏ 


الفصل الثالث ‏ — 


سيزيد استخدامك للبرمجة العقلية من ترکيزك. ویجمل استكثماراتك فى وفتك 
وطاقتك أكثر انتاجية. هل تريد أن تمرف مواضع قوتك ونقاط ضعفك؟ خذ اختبار 
معامل ذكاء املیونیر على الموقع الإلكترونى:  www.millionaireiq.com‏ واذا كنت 
تريد الاستقلال المالى. فينبفى أن تفكر. وتتصرف. وتفعل مثلما يفعل المليونيرات. 


الفصل الرابع 


لقد وضعت اثنى عشر قانونا للنجاح تعمل دون أن يلاحظها الشخص. وقد كرست 
كتابى Maximum Influence‏ للدراسة المتعمقة لهذه المبادئ التى لابد من اجادتها 
اذا أردت أن تكون مقنعا محترفا. واذا أردت اطلالة سريعة على هذه القوانين الاثنى 
he‏ . فزر موفعنا www.persuasioniq.com‏ 


الفصل الخامس 


هل تجذب الناس al‏ تنفرهم؟ لا شك أنك ستجيب بأنك تجذبهم, ولكن العبرة برأى 
الجمهور وليس برأيك أنت. هل تريد فعلاً أن تمرف رأى الجمهورة زر موفعنا: WWW.‏ 
71 واكتشف الأشياة العشرة all‏ ريما تفعلها pang‏ جمهورك 
منك. 


الفصل السادس 


ما مدی مصداقيتك؟ هل لديك ما یکفی من مصد افية لتکتسب ثقة جمهورك؟ انك 
تمرف أنه لا وجود للثقة بدون مصداقية. زر موقعنا: www.persuasioniq.com‏ 
لتأخذ Gaa‏ مضداقيتك. 


الفصل السابع 


هل تريد أن تمرف الأساليب المشرة غير الأخلاقية التى يستخدمها الناس فى الاقناع٩‏ 
تحذير: هذه الأساليب ليست للاستخدام. بل لمساعدتك على الفهم والاستعداد فقط. 
وأنت عندما تكون مؤهلا لهذه الأساليب. فسوف تكون Maja‏ للتعامل معها تعاملا 
أخلاقًا كريما. زر موقعنا: WWW.persuasioniq.com‏ لتعرف الصور اللا أخلاقية 
العشر للسلطة. 


الفصل الثامن 


هل تتمتع بجاذبية الشخصية؟ قد تظن ذلك. ولكن هل يراك الاخرون جذاب 
الشخصية؟ هل تجذب إليك الناس أو يريدون أن يتأثروا بك؟ هل تنفر الناس منك 
دون حتى أن تدرك ذلك؟ هل تمتلك الخصائص العشر لذوی الشخصية الجذابة. 
اعرف ذلك على www.persuasioniq.com :Usàsa‏ 


الفصل الناسع 
التحفیز قن حقیقی: فعندما تدرك الطبيعة البشرية والدور الذی یلعبه التأثیر 


فيها. فانك لن تستطیع التحفیز فقط. بل وستکتسب أيضا الحق فى تحفیز الآخرين 
والهامهم. واذا آردت أن تظل فى الطریق الصحیع فواصل السیر. فيمكنك تحمیل 


۳۷۰ كيرث دیلیو. مورنینسین 


نسختك من نظام التحفیز من على موقعنا: Las www.persuasioniq.com‏ يمكنك 
من الالتزام aal,‏ افك. وأحلامك. وحماسك. 


الفصل العاشر 


كيف تقدم عرضا تقدیمیّا مثالیا؟ أى الهارات ستجعلك على قمة مجالك؟ كيف تصمم 
رسالتك؟ كيف تصبح راوی حکایات مت 50 زر موقعنا: WWW. persuasioniq.‏ 
com‏ لتکتشف العناصر الهمة قى المروض التقديمية القنعة. 


الفصل الحادی عشر 


هل تستطيع تحدید أهدافك؟ هل ترید فعلا أن تکون مقنمًا عظيمًا؟ إنك تمرف من 
داخلك أن الأهداف تمثل الفارق بين الأداء الضمیف والنجاح. یضم عظماء المقنعين 
آهد افهم كتابة. هل ترید نظام السيطرة على الأهداف؟ هل ترید أخيرًا تحقیق هدفك 
الأساسى5 زر موقعنا: .Www.persuasioniq.com‏ واحصل على نظام السيطرة 
على الهدف لتحقق أمداف ورغبات حياتك. 


الفصل الثانی عشر 


التطور الشخصی هو أساس الستقبل الناجع. هل ترید أن تتملم أحدث أدوات الاقناع؟ 
هل ستتمامل مع نفسك على أنك مشروع نحققه بنفسك؟ انضم للمؤتمر الالکترونی 
الجانی الذى أعقده عن الاسالیب الجديدة والحسنة للإقناع. سجل للمؤتمر على 
.WWw.persuasioniq.com :liaagn‏ 


أفكار ختامية 


ابق على اطلاع بأحدث مکتشفات معهد الاقناع والبحوث التی نجریها فیه. وانضم 
لنشرتنا البريدية الالکترونية الجانية. واحصل على التقاریر الجانية. وشارك فى 
جلسات التدریب وورش العمل التی نعقدها. وأنا آحب أيضًا أن أتعقب نجاحك من 
خلال أحدث أدوات الاقناع لدینا. زر موقعنا: WWW. persuasionig.com‏ لزید من 


المعلومات. 


www.ibtesama.com 


gall‏ ب 


اختبار مختصر لعامل الإقناع 


من بين أكثر من مائة أداة وأسلوب للإقناع والتأثير فى الآخرين. كم عدد ما 
تستخدمه منها أثناء اقناعك؟ أين تصنف نفسك مقارنة بعظماء الإقناع فى 
العالم؟ إن الاختبار الشامل all‏ الإفناع ) (www.persuasioniq.com‏ 
يصنفك من حيث خمسة عشر مجالا مختلفة كلها مهمة لقدرتك على إقناع 
MI‏ خرین والتأثیر فیهم وتحفیزهم. وسوف نقدم لك بعض التوصیات العظيمة. 
والتحلیل. والنصائح یقد مها لك خبراء متخصصون فى الجال الذى تحتاج 
لزيادة نتيجتك فيه (وبالتالی as‏ من دخلك) . واليك نسخة مختصرة من 
اختبار معامل الاقناع. ویمکنك أن تدخل على موقعنا الالکترونی لتأخذ الاختبار 
بنسخته الكاملة أو الاكتفاء بالنسخة المكثفة هنا. خذ اختبار معامل الاقناغ الان. 
واکتشف مواضم قوتك ونقاط ضعفك. 


۳۲۷4 كيرت دبليو. مورئييسين 


۰ _ ما الأسلوب الذى یخلق لديك آقوی شعور بالتمجل أو الإلحاح؟ 
أ. الواعید النهائية 
ب. الساحة الحدودة 
> تحديد الحرية 
د. احتمال الفمدان 
ه. حجب العلومات. 


Y‏ ما الذی ینبنی عليك فعله أثناء عرضك لما تروج عن منتج أو خدمة حتی 
تزید من ادراك جمهورك لقیمته؟ 
J‏ أعرض توفيره للمال 3 
د. آعرض ذا السمر التوسط منها. 
ه. أعرض Ll ja‏ النتجات للجمهور. 


ur‏ أى الأسباب التالية یجمل الناس یفعلون آشیاء لا بریدون فعلها: 


T‏ الحب. 


vdd‏ الکبریاء. 


؛. عندما تحاول اقناع عمیل محتمل ( بعد عدد من اللقاءات) باتخاذ القرار 
باقامة تعامل معك. ای الأسالیب التالية تری أنه الأكثر إقناعًا؟ 
الجمیم لدیهم هذا النتج/ الخدمة ( البرهان «(elas Y!‏ 
ب. ماذا سيحدث إن لم يكن لديك هذا النتج أو الخدمة ( الفقدان/ 
الندرة) ٩‏ 
ج. ما سیکسب العمیل (فردا أو شركة) من النتج أو الخدمة التى تقدمها 
(الکاسب/ المكافآت). 


اللحق‌ب ۰ ۲۷۵ 


د. العمیل سیفعل خیرا لصالح آسرته. أو مجتمعه بشرائه النتج أو الخدمة 
ه. توضیح القيمة الهائلة للمنتج ( التضاد). 


gi‏ أدوات الاقناع التی تتم البالفة فى استخدامها. وتفقد قیمتها فى ذهن 


جمهورك؟ 
أ. ایجاد شىء مشترك. 


ب. أساليب اتمام عقد الصفقة. 
ج. خلق الا حساس بالالحاح. 

د. الاحصاءات. 

ه. روح الرح والفكاهة. 


عندما تصل إلى نقطة محورية فى عرضك التقديم.. شنبفى أن: 
أ. ترفع صوتك. 

ج. a‏ الحديث. 

د. تسرع بالحديث. 


ه. تقلد ونحاکی الجمهور. 


عندما تمرف أن السعر هو المشكلة الكبرى؛ فان أول ما ينبغى عليك فعله 
هو: 

| أن تتحدث عن فترة الضمان. 

Yii الاعلی سعرا‎ goal! تعرض‎ TET 

> أن تعرض النتج الأقل yw‏ اولا. 

د. أن تعدد الخصائص الاضافية. 

ه. أن تعدد الزایا الاضافية. 


الناس الأفضل... هم الأفضل إقناعًا. 
Uds d‏ 


هف 


A 


JY 


ul 
بالتفکیر التحلیلی‎ ÚS ج.‎ 
د. انبساطية‎ 


ه. انطوائية 


تفشل ZAT‏ من الشروعات الصفيرة فى خلال خمس سنوات بسیب: 
| نقص العرفة. 

ب. ضعف مهارات التعامل مع الناس. 

ج. ضعف المبيعات. 

د. سوء ما تقدمه من خدمات ومنتجات. 

" الوفع السیي. 


۰ أى من الأمور التالية قد يؤثر على عملية الاقناع؟ 


| اللون. 

And il ac 
ج. الحالة الزاجية.‎ 
د. الظهر.‎ 

ه. کل ما سبق. 


ما أول لون يتم تسجيله فى الخ البشری؟ 
أ. الأحمر 

ب. البرتقالی 

ج. الاصفر 

د. الأبيض 

ه. الذهبى 


ما النسبة المئوية لمن يعارضون المعابير الاجتماعية والتوافق الاجتماعى؟ 
yo- |‏ 


7٠١ - ۵ ب.‎ 


۲۷۷ ojal 


VAT - ۰ a 
۷۲ نت‎ ۱۵ .3 
۸/۲۵ - ۲۰ ه.‎ 


. ادا اتصلت بستة من أصدقائك اشا وأردت jl‏ تقدم لهم سببا وجیها 


لحضور عرض تقديمى فى العمل؛ فأى الجمل التالية ستزيد قدرتك على 
إقناعهم؟ 

| لان هذا العرض التقدیمی سيغير من حياتكم. 

ب. الا تریدون مساعدتى؟ 

ج. سترون بأنفسكم قيمة هذا المرض التقدیمی. 

د. ألم تملوا من وظائفکم الحدودة التی لا تطور فيها؟ 

ه. ادا حضرتم فسوف ترون النتائج. 


. الهدف الأساسی للمقنع هو آن: 


E‏ یکمل عقد الصفمات مع جمهوره. 

ب. یساعد جمهوره على أن يقنعوا آنفسهم. 

ج. پرتبط مع جمهوره ویحوز نقتهم. 

د. يعرف جمهوره بما يقدمه من منتح أو خدمة. 
ه. یعرف ما يريده جمهوره ویحتاح الیه. 


. ما النسبة المثوية من عملية اتخاد القرار التی تحدث فى العقل الباطن؟ 


۸6۵ | 
AURE 
AYO ج.‎ 
740 د.‎ 


ه. 49/ 


۳۷۸ 


كيرت دبلیو. مورتینسین 


5 متى يلجأ جمهورك للاحتزال Eb p‏ اتخاذهم للمر ارات 


| عندما لا يكون القرار مهما 

ب. DEC pus:‏ بسرعة. 

> عندما يوجد دعم اجتماعی قوی ویقمون تحت الضفط. 
د. عندما Y‏ یمرفون كيف پتصرفون أو ماذا یفعلون. 

ه. کل ما سیق. 


. عندما يبدأ جمهورك أو عميلك فى الشمور بالاحباط. فان هذا عادة ما 


يكون لأنه: 

I‏ يشعر بأنه يتلاعب به. 

ب. يشعر بأنه واقع تحت ضفوط كبيرة. 
ج. يشعر بأنك لم تلب له احتياجاته. 
د. قد اجتاز یوما عصيبا. 

ه. لم يشعر بالثقة فيك. 


. ما النسبة gill‏ للشراء القائم على السعر؟ 


7۸۱ d 
400 ب.‎ 
اا‎ uas 
7/۲۱ a 

A^ ه.‎ 


أ. المنطق. 

ب. الاتفعالات. 

ج. المنطق والانفعالات. 

د. خصائص المنتج. 

ه. المزايا التى تعود على المستهلك. 


ME 


.YÀ 


.YY 


SE 


اللحق ب YYA‏ 


من یتمتعوا بحالة مزاجية جيدة: 

أ يشكروا psi‏ 

ب. يستمعوا بصورة أفضل. 

ج. يفلبوا الجوائب الإيجابية على السلبية. 
د. يقوموا بتقييمات أفضل. 

ه. كل ما سبق. 


عندما يخبرنا العملاء والزبائن بما يحبونه فيمن يقنعهم. فأى من 
الخصائص التالية لا ترد على فائمة ما یقولونه: 

| أمكانية الاعتماد عليه؟ 

ب. الإخلاص؟ 

ج. معرفة النتج٩‏ 

د. الحفاظ على الوعود؟ 

Sal ه.‎ 


ما السبب الأول الذى يجعل الناس 35 بك وبشركتك؟ 
أ. الإعلان والتسويق. 

ب. رأى المائلة والأصدقاء. 

ج. معرفة ما تقدمه شركتك ومجال عملك. 

د.. الكيرة الشخضية: 

ه. وسائل الإعلام. 


عندما تكون AZ‏ جمهورك فيك أثناء yo pall‏ التقديمى ينبفى أن: 
أ. تكون أكثر جراءة. 

ب. تسألهم إن كانوا يثقون أم لا. 

ores ee ae 

د. تستخدم امزید من الاحصاءات. 

ه. لا شیء مما سبق. 


YA» 


vt 


YO 


ag 


YN 
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ما الصفة الطبيمية الأولی لدی معظم عظماء المقنعين؟ 
أ. التعاملف 

ب. التفاژل 

ج. الاحساس بالاخرین 

د. التطایق 


45$ Jl ه.‎ 


ناذا يقارن معظم الناس آنفسهم بفیرهم بصورة دائمة؟ 
أ. بسبب الثقافة . 

ب. بسبب وسائل الإعلام. 

ج. سیب ضفف تقدیر الذات. 

د. سلولف طبيفى. 


Y A‏ شىء مما سبق. 


لدينا خمس حواس. عندما توجد رابطة مع جمهورك. ينبغى أن تستخدم 
أكبر عدد ممكن من الحواس. ما أهم ثلاث حواس منها (بالترتيب)؟ 

أ. الرؤية والسمع والشم. 

ب. الرؤية والسمع والتذوق. 

ج. اللمس والتذوق والرؤية. 

د. اللمس والرؤية والسمع. 

ه. السمع والرؤية واللمس. 


من وجهة نظر الجمهور. ما أكبر عائق فى التواصل مع القنعین؟ 
A‏ الاستماغ 


ج. الافتقار للوقت 


ه. ب. ج 


YA 


YA 


Y! 


اللحق ب YAY‏ 


إذا آردت أن یقوم جمهورك أو أى شخص بالتفیر الشخصی. فلابد أن 
تحدث أربعة آشیاء. أى الأشياء التالية ليست من هذا الأربعة؟ 

أ. التفلب على خوفهم. 

ب. إيجاد الدافع. 

ج. منحهم الادوات. 

د. مساعدتهم على رؤية النتائج المستقبلية. 

ه. الاستماع إلى فصصهم. 


أى من المهارات التالية الأكثر أهمية فى قدرتك على الإقناء؟ 
أ. الشفف 

ب. طريقة التفكير 

ج. مهارات التمامل مع الناس 

al د.‎ 

ه. مهارات الاستماع 


sl.‏ نوع من الأدلة ينبفى 1 تستخدمها استخداما أقل؟ 


أ. شهادات العملاء 
ب. الاحصاءات 


د. الامئلة 
ه. الحمائق 


عندما تتواصل وتوجد dagi‏ تشابه مع جمهورك أو عملائك الحتملین, فأى 
أوجه التشابه الأكثر أهمية؟ 

أ. التوجه 

ب. الفادات 

ال 


YAY 


.YY 


TY 


vO 


أية كفاءة لديك تؤثر على تقييم الناس لك ( أكثر من غیرها ٩)‏ 
i‏ الابتسام 

ب. مهارات التعامل مع الناس 

ج. اللمس 

د. اختيار الكلمات 

ه. السلوك غير اللفظى. 


عندما يقترب المقنع من الناس؛ فان شكواهم الأولى هى أن المقنع: 

د. رائحة فمه سيئة. 

ه. يحاول أن يقدم لهم الكثير من المعلومات. 

e als‏ سإلا يبا a‏ فيه ونظر LY‏ فان هذا ماه 
أ. أنه بصرى 

لس + أنه سصمفی 

ج. أنه حرکی 

د. أنه لا یبالی 

ه. 4 مستاء. 


عندما تقابل آحدهم لاول مرة فى بيته أو مکتبه. فینبفی آن: 
| تبحث عن شىء مشترك معه. 

ب. تتحدث daa‏ عن هوایاته واهتمامانه. 

ج. توجد لدیه حاجة لما تقدمه من منتج أو خدمة. 

د. تجرى حدیثا قصیرا معه حتی تقیم رابطة. 

ه. تسلم عليه بالید. 


YAY ۰ ۰ o gl! 


۰ هل يستطيع معظم البشر التفرقة بين المنطق والانفعال٩‏ 


A 


ب. 


Y 
Y 


P 


m 


۰ من الوقت 
بحسب العمر 


TY‏ يزداد حائط العارضة كثافة عندما: 


أ. تعدد کل الزایا والخصائص. 
ب. لا تحترم وقت جمهورك. 

ج. تظهر تكبرًا. 

د. ب. وج. 

ه. كل ما سبق. 


۸ ما أكثر ما یضایق جمهورك فى أول تعامل لك معهم؟ 


* 
.l 


ب. 


—_ 


m 


الالحاح علیهم. 
الدردشة غير الفيدة. 

الافتمار للمعلومات ذ ات الصلة. 

أن تظل ممهم Cas‏ أطول من المتوقع. 
أن تتأخر عن موعدك معهم. 


* كيف تمرف اللحظة التى تكون فيها فد بالفت فى إقناع جمهورك؟ 


ب. 


— 


m 


35d اف رتور‎ a ar ade 
عندما تفقد التواصل البصری معهم.‎ 

عندما یطلبون منك أن ترسل لهم الزید من العلومات. 
عندما يقولون إن النتج أو الخدمة التی تقدمها غالية جدا. 


. كل ما سبق. 


TAL 


3 


LY 


AT 
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۰ ما الشیء الرئیسی الذی یعتقد المقنمون آنهم یستطیمون اخفاءه. ولکن 


جمهورهم يستطيع أن یکتشفه؟ 
أ. الصدق. 

ب. سوء النتج أو الخدمة. 
ll ae‏ 

د. الاستمداد. 


2 المصدافية. 


ادا شمر جمهوزك بالالهام والتحفیز العمل معك. فان... ستعیق قدرتك 
علی الافناع. 

أ. الندرة 

ب. المكافآت 

ENA 

د. التعة 

we‏ الدردشة القصيرة 


آکبر مشكلة فى استخدام الیأس کمحفز هی: 
أ. اثارته لفضب الناس. 

ب. تحقيقه لنتائج فصيرة الدی. 

نه أنة امن شيو ee‏ 

و اهر Mai‏ غر تاس 

ه. الاحباط. 


ما الذی يزيد قدرتك على الاقناع أكثر من غيرك؟ 
أ. اللقب الذی تحمله. 

ب. التعاطف. 

ج. الزی الرسمی. 

د. الرأی العام. 

ف.. السمات الخارحية. 


$8 


A 


¥ 


اللحق ب ۰ YAO‏ 


ما آهم صور قوة العرفة؟ 
۲ العلومات. 
تد or resi‏ 
ج. الخبرة. 
[asl ۵‏ 


2‘ العارقف. 


ان د jl‏ ن تفاوضك: 
عندما تتفاوض مع أعداد كبيرة. فلابد أن تحرص على أن یکون تفاو 


أ. قائما على التبرير. 

ب. أول عرض على الطاولة. 
ج. Sale‏ 

3 أفضل من التوقم. 

ه. عرضك الاخیر. 

إذا هاجمك آحدهم هجوما شخصيا؛ فان أول ما ينبفى عليك alas‏ هو: 
E‏ أن توجه له سوالا. 

ب. أن تتجاهله وتواصل التقدیم. 
jus! >‏ 

د. أن SS‏ الاتهام. 

à‏ أن ترد الهجوم. 


أكثر شىء يحفز الثقة طويلة الأمد هو: 
أ. الصدق. 

ب. إمكانية التوقع. 

ج. التاريخ. 

gon d 

ه. کل ما سیق. 


YA 
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تتطلب زيادة الاقناع أن تکون سرعة حديثك: 
| متوسطة. 

ب. أقل من الطبیعی. 

ج. أسرع من الطبیمی. 

د. Laag‏ لعدل سرعة حدیث الجمهور. 

ه. لا شىء مما سیق. 


. ما النسبة المئوية من الجمهور التی ستشکو لك أو لمديرك 151 أسأت الیهم 


أو ضفطت علیهم بشدة؟ 
josi ud‏ 

A NN, ت‎ 

AV us‏ بار 
د. ۸۳۰-۲۱ 


۳ ۳ TY ch 


ما هو أفضل تحفیز على المدى البعید؟ 
أ. الالتزام 

ب. الاحترام 

ج. الخوف 

د. الالهام 


ه. الياس 


من £0 - ۰ ۵ 


YA - YO من‎ 


من ۲۰ - ۳۶ 


coc‏ اخنبار معامل الا قناع 


DE 


اللحق ب 


— E 
v" 
o 


YAY 
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الفهرس 


YEA ۰۱۳۰ uli 

YAT ۰۹6 ۰۵۵ TE ۰۲۳ ۰۲۳ آثر ووبيجون‎ 
۳3۸ 

۰۸۵ ۰3۸۰1۵ ۰۱۷ T ۰۱۲ ۰۱۱ ۰۳ أساليب‎ 
YTE ۰۳۱۱ ۰۲۱۶ ۰۱۸۲ HOC ۰ 
۲۷۵ ۲۷ ۵ 

۱۷ ۰۱۳۰۱۲۰۲ eua أساليب‎ 

البرت میهر ابیان ۱۰۰ 

آمریکا الشمالية ۱۱۳ 

أندرو کارنیجی ۱۷۷ 

أنطونيو داماسیو ۵ 

ادارة الأعمال ۷۳۰۱۷۰۱۰ 

ادارة التوقمات ۲۱۵ 


ادارة الوقت ۰۲۳۰۰۲۲۸ ۲۳۱ 

ادوارد تی. هول ۱۱۳ 

اریکسون ۱۱ 

اعاقة الذات Wt‏ 

AO ۰۷۵ ۰۷۳ ,3A ۱۳۰ ۱۱۸ اتخاد القرار‎ 
TTY ۳۱ ۱۰ ۷ ۲ 
۳۷۷ 

۱۳۸۰۹۷ AS LAT. الأحكام‎ 

الأحلام £0 

الأحلام الكبيرة tO‏ 

At AY LET ۳۵:۲۱:۲۲ الأخطاء‎ 


JAVA VET UMS, 


Yet‏ الفهرس 


۱۱۷۰۵۷۱۵۳۰۱۳ ۱۳۰۱۲۸۰۱۸۰۱۷ الأسكلة‎ 
AA AV فق‎ LAT LAY LAM LAS YY 
۰۲۰۶ ۰۲۰۳ M98 ۰.۱۲ ۱۳۷ ۲ 
۰۲۲۷ QYYA ۰۲۳۲ ۰۲۳۳ TIA ۲۰۵ 
۲۷۸۰۳۵۲۳۵۰ ۹ 

الاسئلة الهينة ۱۱۲ 

الأساليب التعليمية ۱۸ 

الأسماء ۱۰۹۰۱۳ 

TA الأعاصير‎ 

۰1۸ ۰۲۷ ۰1۱۰1۳ ۰۳۹۰۱۷ ۱۱۱ ۰۳ الأذكار‎ 
۰۱۱۱ لاخر‎ ۰۸۲ VOLTA 10 ۹ 
Yi. YYV,YYO ۱۳۵ 

۰۱۰۲۰۹۸۱۹۲۰۹۱۰۹۰ ۰۸۹,۱۵۹ ۰۱۱ الألفة‎ 
AVE VA TAY 1° 1-0 
10A 117 

VAY ۰۱۸۲ ۱۵ ۹ الأمان‎ 

۱۷۱ ۰۱۱۱۰۱۱۱ ۰۷۷ ۰:۱ ۰۳۳ الأهداف‎ 
YY" Ths ۷ ۹ 

۲۱۹۱۰۱۸۷ ۰۱۱۰۰۱۰۵ AR الائارة‎ 

TTT LAVA AIT ۲ O الا حباط‎ 
YAL 

TVA QYVO AY TI! ۰ الا حصاءات‎ 
TAY 

الاخفاقات ۱۳۱۰۳۰۱۱ 

الادراك ۱۰۰,۵۱ 

الارغام ۱۳۹۰۲ 

۱۷۷ LAY الإشباع‎ 

الاطار الزمنی ۲۸۸۰۱۹۰۰۱۸۹ 

ALYA AA AAA الافناع‎ 


,۳۵ ,۳ TPE ۱ ۱۰ 4 


+۳ ۰ ۵ 40888) 


LJ 


(T3 aT? 438 31A ,1V AT Va YY 


TO Ye ¿YA TY v1 TO TE Y 


Tv ۰۳۱,۳۵ ۳۸ TY ۳ ۲ ۰ 


۰.۱۷ ۰۱6 OV tA EO 4 ۱ ۰ 


AY ۰۸۰ VA ۰۷۷ ۰۷۵ ,۷۰ A ۸ 


TE TY LAA LAY LAT LAO LAL LAT 


Y QYY VA LAA ۱۷ ۱ ۳ 


YA TY 11 0 Tt 


,01 54 ۰ 


,AY,A0 “AT AY ۰۷۷ ,VD مت‎ ۷ 


At "E 4111 .1*0 AG 


1° MAY 


AT OVE VT ۵ wed ATV VE YA 


Y ¿YA ¿VEA MY M 


۰۸۱ VE ۰ 


AIV VV ۰۱۵ NE LAV ۱ ۰ 


.۲۷ ۰۲۱۰۳۵ ۰۳ ۰۳۲ YA ۰۲۰ ٩ 


TV TI TO LTE LTT TY ۸۸ 


۰۱۷ ۰۱6 ۰۵۱۰۸ 10 ES EY ۰ 


۸ فكت ۰.۷۰ YY YO‏ ۰۷۸ ۰۸۰ لف 


AY LAY LAY ۰۸۷ LAT LAO AL LAT 


(Y أل‎ 41 536 WAL 


۰۱1186 VUE ۲ ۲۱ 
MO IT ۱ ۸ 
EY LATA ITY ۴ 
۰۱1۱۱ ۱۷۰ ,10% ۵ 
,۱۷۵ “YY الال‎ ۵ 
۰.۱۸۷ LIAT ۱۸۵ ۳ 
۰۱۲۱۱ ۰۲۰۸ ۳۰۷ ۲ 
۰۲۲۵ ۰۲۲۱ ۲۱۹ ۷ 
YYA ITA برضف‎ TT 
.۳۵۱ YO! ۰۲۹۵ ۳ 
TW ۱ ۱ ۰ 
۰۲۷۲ ۰.۳۷۵ ۰.۳۷۳ ۷۱ 


TAT ۰۳۲۸۷ (TAT YAO 


۰۱۰۵ VE 
QV ۷ 
QTY ۷۹ 
,Y0Y ۱ 
۰۱۱۵ ۳ 
: ۱۷۹ A! 
AAA ۷ 
A ۴ 
ATTA ۸ 
EY ۰ 


TOY ۴ 


«TAL ۸۱ 


الإلهام ۰۸ ۰۱۵۹ ۰۱۸۳ ۰۱۸ ۰۱۸۵ ۰۱۸۹ 
14۰ د اك 

الإيجاز ۲۳۸ 

الاتفاق ۹۸.۸۱ 

الارتباط ۱۱۱۰۹۸۰۱۷۳ 

t الارتباك‎ 

الاستجاية ۰۱۰۰۷۳۰۱۳ ۳۳۳ 

AA الاسترخاء‎ 

۰۱۳۷ ۰۸۷ ,31,00 ۰۵۰ ۰۳۸ الاستعداد‎ 
YYA ۰۳۳۳ ۰۲۱۰ IY ۱۸ ۳ 
VAL TEL ۳۱۰ ۲۹ 

AE ۰۸۱ ۰۳۱ TA ۰۲۶ ۰۱۲ ۰۱۰ الاستماع‎ 
۰۱۹۹ ۰۱۹۳ ۰۱۱۱ AA ۰۹۷ AL ۵ 
۰۲۸۰ TOO ۰۲۸۸ ۰۳۱۸ TOT ۰ 
YA) 

٩۷ NE الاستماع الجید‎ 

الاعتراض ۰۷۷ ۸۷ 

TTT AAT ۰۷۸ ۰۷۷ ۰۷۱,۷۵ الاعتراضات‎ 
۳۳۹ 

الافتراضات ۱۳۲ 

۰۱۹۹ ۰۱۸۸ VY ۰۱۳۲۰ ۰۷۷ الافتقار الى‎ 
YAT ۰ 

الاقتصاد ۰۱۷۵۰۲۱ ۲۵۲, ۲۵۳۲ 

الالتزام ۰۷۱۰۲۳ ۰۱۳۸ ۰۱۶۱ ۰۱۷۳ ۰۱۷۷ 
۸ ۲ ۳۷۰ ۲۸۰ 

الانیساطیون 40 

۰۱۳۷ ۰۱۱۷ ۰۱۱۰ ۰۷۰۳۷۰۳۹۰۱۱ الانتباه‎ 
Ys ۰۲۰۵ ۰۲۰۳ NMA ۳ ۴ 
۳۳۹ 

الانتکاسات ۱۷۳ 

٩۹۵ الانطوائیون‎ 

٩۵ الانطوائیس‎ 


الفهرس ۳۰۵ 


الانفعال ۱۳۵۱۱۰۲۰۷۰ 

YL ۰۷۳ ۰۷۱ ۰۷۰ QM ۰1۷ ۰.۳۷ الانفمالات‎ 
SAO ۰۱۷۸ ۰۱۰۵ ۰۱۰۳ ۰۱۰۲ وف‎ 
YYA ۳ 

الباوربوینت ۲۰۷ 

البرمجة العقلية ۰4۳۰۶۳۲۰۸۱۰۱۱ ۰4۱۰۸۵ 
5١10.65.0١ ۷‏ 

البيئة المادية ۲۰۳ 

AY OTE ۰۲۳ ۱۸۰۱۷ ۰۷ ۰۱۱ an 
„AOT ۱۸ ITY ۳ 
۰۱1٩ ۰۱۱۶ ۰۱۱۳ ۰۱۱۱ LIOA ۶۵ 
TVA ۵ ۰ 

التأثير السلیی ۲۳ 

التأثیر فى الناس ۰۷ ۰۱۷ ۰۸۵ ۰۱۳۲۰ ۰۱۳۲ 
We VE‏ 

YAO OA التبریر‎ 


التبریرات ۲۵۱۰۵۸ 
التبلد ۲۳۲۰۱۳۵ 


التحارب ۰۷۸ ۱۵ 

التجنب الانتقائی :۷ 

۰۱۷۳ ۰۱۷۳ ۰۱۷۱ ۰۱۵۲ LY LA. التحفیز‎ 
AV NAO ۰۱۸ LAAT ۸۳ ۹ 
۰۱۹۵ LIAE ۰۱۹۱ ۰۱۹۰ TAS ۷ 
۲۷ ۰ ۵ 

۲۸۶ AL التعمس‎ 

۳4 .۲۲ jua! 

التحیز المرفی YY‏ 

۰۲۶۳ ۰۲۱۹ ۰۱۰۸ LEY ۰۱۷۰۹۰۸ التدریب‎ 
VOY .۳۵۱ ,۳۵۰ ThA LYSA ۷ 
ار( کر‎ ۱ YOO 


۲۱۳,۱۰۷ ۰۹: AT A الترابط‎ 


57 الفهرس 


AGAT ۰۷۱ LEN ۰1۸ ۰۲۹ ۰۲۸ الترکیز‎ 
۲:۳ ۱ MAY LY MM 

۱۹۳۰۱۱۰۱۸۰۳۰۰۷ ۰٩ الترویج‎ 

التسامح ۱۰۶ 

۲۳۳۰۲۳۱ VY ۰۵۵ التسویف‎ 

التشاژم ۲۳۲۰۱۹۱ 

التشابه ۲۸۱۰۱۱۱ 

التشبیه ۷۱ 

۱۱۱,۵۲ TY التصور‎ 


التطابق ۲۸۰۰۱۳۲۰۱۳۱ 

YEY ۰۲۸۵ ۰۲۸۲ MAT التطور الشخصی‎ 
۲۷۰ T° ۵۱ ۰ ۸ 

YAE YA: ۰۱1۵ 154100 التعاطف 1؟,‎ 

۲۰۰ ۰۱۲۵ AV ۰۷۸ التعالى‎ 

۲۳ ۰۱۹۰۱۵۰۱۸ ۱۱۳ ۰۱۲۰۹۰۸۰۲ التمامل‎ 
(VY ۰۷۵ ۷ لال‎ YO YE 
«00 YA LIYE ۸ 
۲۸۲ ۷ ۲ ۱ 

۰۱۷۵ WE ATT ۰۱۳۲۰۱۲۰۱۸۰۱٩ التملم‎ 
۲۵۵ ,۲۵ ۶ ۲ ۸ 

MY ۰۱۱۵۰ ۰۱۲۸ T ۰۳۸ ۰۱۷ ,۸ التملیم‎ 
Tot ۳ 

التفییر ۰۱۸1۰۱۷۹۰۷۱ ۲۵۱۰۱۹۰ 

التفاژل ۰۱۵۱ ۲۸۰۰۱۱۲۰۱۱۱۱۰۱۲۰ 

التقلید ۱۰۷ 

التقییم ۲۶ 

التکبر ۲۵۳,۱۲۵,۱۱۳ 

التكلفة ۰۳۲۸۳ ۲۸۷, ۲۵۰ 

التلاعب ۱۶۰۰۱۱۰ 

التناغم ۱۳۲ 

۲۸۰۰۱۲۲۷ YY التنظیم‎ 


AA AS ۰۸٩ ۰۳۱ ۰۳۵ ۰۳۰ LYE التواصل‎ 
QUA ۱۰8۵ beh Ved ۸۱۰۰ 4 
AS ۰۱۸۲ ۰۱۳۲ ۱۳۷ ۳ 
YAT TA? ۷ 

التواصل غير اللفظی ۰۱۰۰۰۹٩‏ ۱۱۰۱ ۱۰۲ 

التوتر ۰۱۰۳۰۷۱۰۳۱ ۱۱۳۰۱۰۵ 

۰۸۱ ۰۳۵,۳۳ ۰۳۱,۲۵ Y YY ۰۱۲ التوجه‎ 
YO ۰۱۱۱ ۰٩۳ ۰۸۱۰۸۱ ۰۷ ۶ 
۰۱۷۵ ۰۱۱۶ ۰1۱۳ ۳ ۷ ۹ 
VOY ۰۲۸۳ ۰۲۳۱ ۳۱۰ ۱۷ YA 
۱۸۱ ۳ 

التوجیه لا, 7١‏ 41:44 

۲۱۵ AY التوقعات‎ 

۰۱۱۰۰۱۱۰۲۰۹۶۰۱۹۰ ,۱۳ ۰۵۵۰۵۱۰۱۱ الثقة‎ 
۰۱۲۰ ۰۱1۱٩ ۰۱۱۸ ۷ ۲ ۵۹۵ 
YA ۰۱۳۷ ۰۱1۳۱ AYO UTE ۴ 
۰۱۵۷ ۰۱۳۸ LATE OTT ۷ ۰ 
۰۲۳۱ ۰۲۰۲ VA ۸ IM 
YAO YAY ۸ 

الثقة المتبادلة ٩۰‏ 

الثقة بالنفس ۰۱۲۳۰۱۱۰ ۰۱۲۸ ۱۲۵, ۱۵۷ 
۰ ۳ ۱-۸۵ 

الثثاء 14,00 ,114 

VAT NO الجانب الاتفعالی‎ 

الجانب البدنی VAT‏ 

الجانب الروحی VAT‏ 

الجدل ۲۰۵ 

۳۰,۲۵ ۱٩۹ ۰۱۱۰۱۳۰۱۱۲۰۷۰۱۱۱ الجمهور‎ 
.۷۵ ۰۷۱ ,۱۷ ,TA TA ۷ TE 
AT ۰۸۷ LAG AY YA VA YY Y1 
۰۱۰۱۱۱۰۰ ۷ ۵ ME 


TY 4 


Y ۷ 1 VE UE ۰۱۰ ۰۳ مكل الدراسات‎ AVE I. Y ۵ 
۱۹۰ LAT ۰۷۸ ۱۷۷ ۰۷ VY ۸ LY! AAT ۰۱۵۸ MEA ۴۳ ۲ ۴ 
۱۵۵ ۲ ۵ ۱۱۹۰ ۰۱۸۹ ۰۱۸۱ ۰۱۸۱ ۰۱۱۷ ۵ 
AMA ۰۱۸۲ ۰۱۷۲ VTA 0M ۲۰۱ ۰۲۰۰ ۰۱۹۹ ۰۱۹۸ ۰۱۹۷ ۵ 
VOL ۲۵, ۸ ۰۲۱۰ ۱۲۰۸ ۲۰۷ ۷ ۳ ۴ 
30 ۰۱۰۱۰۹۸۰۹۱ ۰۸۰۸۵ ۰۳۱ US ul UT UY TIA VYAY SEMI 
۳۳۳ ,۲۳۷ ۰۲۳۹ ۰۲۳۵ «TTT TY O ۶ 
۱۹۰ ۱۰۸ ۲۳۲ ۱۱۰۱۲ ۰۷۶ ۱ الذگاه.‎ YAT, YA. ۲۷۵ ۹ 

الجهد التعاونی ٩۷‏ ۳۱۳ 

الجوانب السيئة VW‏ الذكاء الماطضي ١‏ 

الحالات الزاجية ۰۸۳ Qt AL‏ الرأى العام ۰۱۸۲۰۱۸۲ ۰۱۸۷ ۲۸۹ 

الحالة الانفمالية ٩6‏ الرؤية 04 ۰۱۳۱ UA‏ ۰۱۵۵ ۰۱۱۱ ۰۱۱۷ 

الحرج ۲۳ ۸ ۳۸۰ 

الحكومة الأمريكية ۱۶ الرسالة ۰۲۳ ۰۱۰۱.۹8 ۰۱۳۷ QTY ATI‏ 

THO ۰۱۹۹ ¿VAT ۰۱۱۱ ۱۵ ۸ „AOA ۰۱8۰ ۰۱۳۸ ۰۱۳۳ AS ۰۷۷ الحماس‎ 
YY YUE ۳ ۰۹ wu 

Yu. vm ۱۵۲ الحوافز‎ 

الحيلة ۰۱۷,۱۱۳ ۱۷۲۱۰۱۷۵ الرسوم البيانية ۲۰۷۰۷۱ 

الحیوانات ۲۳۰,۹۰ الرسوم الكارتونية ٠١1‏ 

NOM ۰۱۳۹۰۱۳۸۰۹۵ ۰۷۰۰۱۱۰۳۸ الرغبة‎ AYA ۰۱۲۱ ۰۱۱۷ LT ۰۵۱۰۳۰۱ الخبرة‎ 
TTY VAM JAY , AO , AL ۷۱ ۰۳۷۹ YOA YOL TET ۱۵۰ ۸ 
٩۱ الر غبة فى المعرقة‎ YAO 

الخداع ۰۳۵ ۱۷۰,۱۲۰ الرقاهية $$ 

۳۳۷ LAW ۸۱ ۰۷۷ .۳۳ ۰۳۲ الرقض‎ ۰۷۷ ۱۷۱۰۱۳ ۰۵6 ۰۵۱ ,۵۰ YY TY الخوف‎ 
At الريبة‎ ۰۱۷۹۰۱۵۹۰۱۶۱ ۰۱۳۰۱۰۲ AE ۸ 
TAE SEE ۰۱۶۲ الزى‎ Yir “IAA ۰۱۸۵ ۰۱۸ ۸۳ ۰ 
۱۲۰۹ ۱۵ 34 55 ۱۴۳۱۰۱۶ السعادة ۱؛‎ AE ۰۳۷۶ YEA UY YT! ۱ 
FAY ۸۵ YA 

YVE LYA ۰۱۱۳ :۱۱۷ LAS LVA السفر‎ NV NY ۰۱۳ OS ۰۳۲ الخوف من الفشل‎ 
۲۷۸ ۵ YT) 
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۰۱۸۱۰۱۸۰ ۰۱۳۹ ۰۱۳۸ ۰۱۳۷ ۰۸۱ السلطة‎ 
EA ۰۱۸۱ VEO EE ۳ ۳ 
۱۵۳ ۲ ۹ 

۰۱۲۵۰۱۰۱۰۷۷ TA ۰۵۵ Ob ۰۱۰ السلوك‎ 
TAT ۰۱۷۳ ۱ 

۰۱۲ ۰۵۰۰8۷ ۰۲۸ ۰۴۲۰۳۰۰۲۰۱۱ السيطرة‎ 
۰۰۱۲۱ TAN A: 
Yir ۰۱٩۳ ۰۱۱۳ EY ۱۰ ۹ 
TU YOR TEA ۰۲۱۱ ۷ 
ف‎ ۹۳ 

AY السیناریوهات‎ 

to الشجاعة‎ 

الشخص المدوانی ۲۰۸ 

AV ۰۷۰۰۳۸ ۰۳۳ ۰۱۹ الشخصية ۰۱ إل‎ 
۱۱۳ ۰۱۱۱ ۰۱۰۶ ۰۱۰۳ ۰۱۰۲ ۸ 
QTY ۰۱۳۱ ۰۱۳۰ ٩ ۳ 
¿10% لاقل‎ ۱۵۱ 100 ۰۱۰ ۹ 
QA ۰۲۰٩ ۰۲۰۰ MY AY ۰ 
۳۱۳ ۷ ۹ 

الشرق الأوسط ۱۱۳ 

الشرکات المبتدثة ۱۵ 

۰۹۵ ۰٩۳۰۸۲ ۰1۰ ۰0٩,۵۵ ۰۳۸۱۳۱ الشعور‎ 
OY ۰ ۲ ۰ 
:۲۲۱ ۰۲۱۱ ۰۱۸۸ TAR ٩ ۵ 
TYA YEY ۳ 

QTY ۰۱۳۰ ۰۱۳۷ ۰۱۳۶ AE , ۲1 الشك‎ 
VAL ۷۳ 

۲۲۳۰۱6۰ ۰۱۲۸ ۰۸۲ ۰۷۸۰۳٩ الشكوك‎ 


۲۱۱۰۲۳۵ TA الشمس‎ 


۰۱۱۰۰۱۱۲۹ LYE UTD AV E الصدق‎ 


YAO “TAL ۸ ۷۵۹ 


VO, TE ۰۱٩ ۱۱۷ ۰۱۳ ۰۱۰۰۷ 1 الصفقّات‎ 
۲۷۷ ۷ AT: , 34, A3, 1 

۰۳۱ ۰۳۰ ۰۲۵ ,۲۰ A ۰۱ ۰۱۳ الصفقة‎ 
“ITE (T° (AT LAT AO A? ۵ 
۳۲۷۵ ۵ 

۱۵۳ TY ,۱۱۱ ۰۷۱۰۵۱۰۲۲۰۱۴ الصور‎ 
TA ۳ 

الصور الجازية ۲۱۲۰۷۱ 

الضحك ۱۰۵ 

VTE ۰۱۳۰ ۰۱۳٩ ۰۱۳۷ VTA الضمف‎ 
۳۷۹ ۲۰۰۰۱۷۷ (IVE ۷ LATA 

الضیق ۷۱,۵۸ 

الطبيعة البشرية ۰۸۷ ۲۱۹۰۱۹۵۱۱۰ 

Th: AAI IVA AL الطمام‎ 

۲۸۱ TOY ,MYE,YY* ,0V,01.Y المادات‎ 

المادات الصحية OF‏ 

العبرة ۳۵۹۰۲۰۸۰۱۵۰۰۱۱ ۳۹۸ 

141 AV المجز‎ 

MA MA ۰۹۵ ۰۳۶ المرض التقدیمی‎ 
۰۲۳۵ ,YYY ۰۲۱۱ ۲۰۸ ۲۰۷ ۲۳ 
۲۷۹ VY . YT 

Oe ۰۱۷ ۰۱۰ ۰۱۱ المروض التقديمية‎ 
YY" METE TO LARA GAY 

YUL ۰۳4 المزيمة‎ 

۲۰۱ ,۲۰۰ ۰۱۸,۱۵۷ AE ۰۱٩ المصبية‎ 

العقار 5 

۰۷۱۰۵۹۱۵۸ ۱۵۱,۳۷ ۲۲۰۲۱۰۱۱ العقبات‎ 
TOA ۵۷۰۱۰ 1A SALVA VA 

۰۲۰۹ ۰۱۰۲ OV uv ۰۱ المقل الباطن‎ 
۳۷۷ 


المقل الرتبك ۱۹۹۰۱۳۰۰۷۳ 


العفل المنطقى ۰1٩‏ ۲۱۳ 


TATO ,YO ۰۳۱ ۰۱۷ ۰۱۲ AY العملاء‎ 
OT! ITY (ITT LITT ,40 VY Y. 
TTI (T° .YYO TY QYYY OM 
۲۸۱ «TYA , TOY ۴ 

المملاء الأذكياء ۲۵ 

العمولة ۲۸ 

الموامل الحاسمة ٩٩‏ 

الفخر ۱۱۸ 

۰۷۱ ۰۱۳ ۰۱,۱۵۵ ,۵) TY ۰۲۳ ۰۱۵ الفشل‎ 
YTY ۱۱ A YY 

AL الفضول‎ 

۱۱۷ M الفطرءة‎ 

الفطرة الانفمالية 1٩‏ 

ATLA AY ۱۶۱۹۰۷۰۵۰۳۲۰۱۰۱۱ القدرة‎ 
AO ۰۷۱ GVA VY ,00 ۰۸ «EFT ۶۵ 
MAA AA 
۰۱۷۲ ۰۱۱۶ MY ,100 ,10Y ۴ 
YAY SAA ۰۱٩۷ ITAALIAT ۷۵ 

القراءة ۱۵۲, ۲۵ 

القصور ۰۰۰۵۵ ۲۱۰۰۱۵۲۰۱۱ 

٩۳ القضایا‎ 

۰۱۳۵۰۱۲۶ AV AVAL 00.08 ۵۱ ¡dali 
YTY (۳ 

القوانین ۲۱۸۰۱۳۸۰۸۷ 

۰۱۳۸۰۱۳۱۰۱۱۱۰ ۱۵۹۰۱۸۰۳ ۰۲:۰٩ القوة‎ 
۲۵۰۲۳ AL LATA 

۰۱۹ ۰۱۹۱۰۸۰ ۰۷۹ 00 EE ۰۳۷ القيمة‎ 
۳۷۵ ,YOV ۱ ۳ 

القيمة المائدة ۸۰ 


الکذب ۲۵. ۱۲۰,۱۰۰ ۰۱۳۰ ۱۳۲ 


۳۰٩ vl 


الکفاء ۱۲۲۰۱۵ ۰۱۳۳۰۱۳۳ ۱۸۹ 

۲۳۲ JUSI 

اللطف ۲۳۲ 

اللقب ۰۱۲۲ ۱۱۰۱۵ ۲۸ 

اللوم ۰1 ۲۵۱,1۰ 

المبادرة ۵ ۱۷۰ 

ATE ۰۱۲۱۰۹۰ ,۵۱ LTA LYA ۰۳۵ البالفة‎ 
۲۷۵ ۳۳۶ ۲ LITO 

۲۳۲ ۰۱۷۵ ١ البررات‎ 

۰۱۳۰ ,۹۰ ۰۸۱۰۱۱۰۱۵ ۰۱۰,٩۰۷ البیعات‎ 
۰۲۲۵ ۲۱۵ “AA ۰۱۵۱ VED ۰ 
۳۷۰۲۷ ۹ 

الثابرة ۸۷۱۸۱۰۱۲۱۳۸ 

VA ۱۷۸۰۱۷۷ ۱۷۱,۱۵۰ الخاوف‎ 

الخاوف المالية ¿YY‏ ۷۹ 

M الخترعات‎ 

MA ۰۱۸۵ ۰۱۷۲ VOT ۰۱۰۳ ۰۱ الدارس‎ 
TEA 

المدراء التنفیذیین ۷ WA‏ 

۱۷۰ M ,۵۷ LEY TY ۰۱۳ الدی الیعید‎ 
YAT ۳ 6 ۰ 

,۳۷۵ ,۲۵۵ ۰۲۳۱۰۲۱۰۰۲۱۰۸6 LE المزايا‎ 
۲۸۳ «TVA 

الساحة الشخصية ۱۱۳ 

السار ۸۱ 

المساعدة البصرية ۰۲۰٩‏ ۲۰۷ 

الستتمرون ۱۱۹۰۷ 

الشاعر ۰۹۱۰1۱۰1۲۰۱ ۱۱۱,۹۳ 

الشروعات الصفيرة ۱ ۲۷۹,۱۵ 

NOV ۲۲ VTE ۰۱۵۰۰۱۲۵۰۱۷۰ الصادر‎ 


YAO 


الصباح السحری Of‏ 


۰ الفهرس 


AYA ۰۱۲۸ ۰۱۲۷ ۰۱۳۱ ۰۵۸ الصداقية‎ 
YAL TY ۱ ۰ 
YS ۰۱۸۸ ۰۱۳۵۰۱۱۱۰۱۱۰۰۱۰۹ الظهر‎ 
۲۸۱ ۷۶۹ 

۵۷ ۰۵۰ ۰4٩ العتقدات‎ 

۰۱۲۲ ۰۱۱۱ AV LAE ۰۳۱ ۰۱۱ ۰٩ المعرفة‎ 
,۲۰۰ VAT VMS ۰۱۵۰ MEN ۴۳ 
۲۸۵۰۲۷۱۰۲۵۳ ۲ ۸ 

VY VALET ۰۳۵ ۱۲۹۰۱۸۰۱۰ العلومات‎ 
۱۵۰ ۰ ۲ ۲ 
YYY ۰۲۰۷ ۰۲۰۰ VAT GOA ۱ 
YAT. YAY ۰۲۷ ۰۳۷۱ ۰۳۵4 ۲ 
TAO 

TEA ۰۲۶۱ YEO ۰۱۰ النتدیات التمليمية‎ 
Yot 

المندوبون 40 

VET VEY اللصب‎ 

۰۲۷۸ ۰۱۸0 ۰۷۱ ۰۷۳ ۰۷۱۰۷۰ M. المنطق‎ 
YAT 

AAW ۰۱۵ ۰۱ ۰۱۱ ۰۱۰ ALT الهارات‎ 
(07 ۸۱۰ 5 LTS AA 
¿YY ۰ IAA ۱ 
۰۲۷۰ TU ۰۲۱۱ TOA TEE ۳ 
YA! 

۱۱ Aue Lat الهارات‎ 

الوسم الدراسی ٩۲‏ 

الوقف الإفتاعى ۰۷۷ ۰٩۳‏ ۱۰۵ 

الناصحون ۸ 

ON ۰۲۲ OY ۰۱۸۰۱۱۰۱۰ ۰۷۰۲۰۱ النجاح‎ 
,۵۰ EN ۰1 EY LEY TN TA ۲۳ 
۱۰۸ ۰۸۱۰۸۰ UM UM ۲ ۲ 


۰۱۱۱ ,۱۵۷ ۱۵۰ ¿YA ۲ ۳ 


BET AYE ۷ MY QM YY 
TLV Yin T0 YE ‘Y-Y AAE 
TOL YOU TOL ۰۳۵۱ ,YO- ۸ 


T10 YU TIT ve 


٩۳ الوثام‎ 

At Plagi 

TVA ATE IT الوعود‎ 

SAT ۰۱۸۰ ¿MVA ۰۱۲۱ ۰۳۲ ۰۳۱ الیاس‎ 
¿VAR ۰۱۸۸ ۰۱۸۷ (IAT LAO LIAE 
۱۸۰ ۰ 


باتریشیا فریب AY‏ 

برادستریت ۱۵ 

برایان تریسی AVI‏ ۲۶۵ ۲۵۰ 
بوب بيرج ۱۱٩‏ 

نيل جيتس ۱۷۱ 


تأجيل الإشباع ۱۷۷ 

تأهيل الجمهور ۷۷ 

تايجر وودز YEY‏ 

تحديد الأهداف ۲۲۷ 

تحقيق الذات ۱۸۱ 

تحمل السئولية ۲۱٩‏ 

AY حظات‎ SU! تدوين‎ 

تشارلز جارفیلد ۱۹۶ 

تعییرات الوجه ۱۰۳۰۱۰۱۰٩۳۲‏ 

تقدیر الذات ۰۵ ۱۱۵۱۰۱۱۰۵۱۰۵۵ ۰۱۱۵ 
۷ ۵ ۲۸۰ 

تقلیل الموائد VOY‏ 

توماص ادیسون ۲۸۱۰۱۷۱ 

تیودور روزفلت YTY‏ 


جاذبية الشخصية ۰۱۹۱۰۱۵۵ ۱۷۰,۱۵۹ 
جاك کانفیلد ۱۷۱ 

جای کونجر ۱۵۹ 

جذب الانتباه ۲۱۰۰۱۱۹۹۰۱۲۹ 

جوزیف فیراری ۲۳۳ 

جوفیتال ۲۱6 

جون هانکوك ۱۵ 

جيرالد بویر ۲۱۰ 

جيم رون ۱۹۸, ۲۵۵ 


خبراء التسویق ۷ 


داثرة الیاس YA:‏ 

دان كيندى ٩۷‏ 

دائيال جولمان ١‏ 

۱۹۷ وییستر‎ Juil» 

۲۷۸ TEA VA AE LAY دعم‎ 
۳۰۳ Jel دعوة‎ 

دلائل الشراء ۱۰۱,۸۵ 
دوایت دی. أيزنهاور ۱۰۵ 
دورات السيطرة ۲۳ 
دونالد ترامب A‏ 

ديل کارنیجی ۰۳۱ ۱۸۱۰۱۶ 
دینیس ویتلی YOR TTA‏ 


راسل کونویل 516 
راندی جلا سبيرجين ٠١١‏ 
روجر الیز VA‏ 


زیج زیجلر ۱۹۵ 


ستائلى میلجرام ۱4۳ 


FU 22 


ستیفن آر. کوفی ۱۸۳ 
سلطة الرجمية VEY‏ 


شجرة النجاح ۱۰ 
شركة انتل ۱۶۷۰۱۲۱۰۷۲ 


صياغة الرسالة ۲۱۰ 
سبط الذات ۵۰ 


TY ¿pull ضقف‎ 


طرق الإشناع ۱۵۱ 
طويل الأمد ۰۱۵۳۰۱۸۹۰۱۳۹۰۲ ۰۱۳۸ ۰۱۸۵ 


Yor ۰ ۸ 


عالم البیعات ۲۳۹۰۳۳۵۰۸۲ 
عدم الصدق VTE VY:‏ 11° 


فرانسیس بیکون VER‏ 
فك شفرة ۱۰۱۰۱۱ 
فیکتور فرانکل ۱3۲,1۵ 
فيليس میندل ۲۰۱ 


قراءة الدلائل ٩۱‏ 

ATO ۰۰۰ ۰۷۸ MUTA A قصة خيالية‎ 
YA The شف‎ 440 0Y* ۳ 

قصیر الأمد ۱۸۷۰۲ 

قوانين الإقناع ۰۱٩‏ ۸۷ 

قوة الارادة ۱۷۹۰۱۷۸۰۱۱۷۷ 


1۵ عقلك‎ ¿gh 


کاردینال دی ریتز ۱۳۶ 


57 الفهرس 


AV الحدیث‎ y 
۳۹ ة الكلام‎ 
AM ثرة العلومات‎ 


کونفوشیوس ۲۵۸ 
da)‏ الجسم ۰۹۸ ۱۰۰,۹۹ ۲۱۵ 


مارتن سیلیجمان ۱۷۲ 

مارتن لوثر کینج 0١‏ 

مارك فیکتور هانسن ۱۷۱ 

ماریان ویلیامسون ۲۵۱ 

مایکل جوردون TEY‏ 

مجلة نيوزويك ۱۲۰ 

محطة الوقود A‏ 

AVLAT ANS LY مدار الحياة‎ 

مشاعر سلبية TY‏ 

معادلات التحفیز VAS‏ 

معادلة الالهام VAN‏ 

۱۸۹ التحفیر‎ alas 

معامل الإقناع 60.5.١‏ 

معامل الذكاء ۴۱۳۰۱۱۰۱ 

۲۷۹ ill معرفة‎ 

AVA ۰۷۰ ۰۳۷ ۰۱۹۰۱۱۱ ۰۱۰ ۰۳ agas 
۰۱۱۳ ۰۱۳۹ ۰۱۱۸ ۰۱۱۱ ۰۱۱۵ LAA 
VAY ۰۱۸۲ ۰۱۸۵ ۰۱۸۳ ۰۱۷۲ ۶۸ 
¿VOY ۰۲۵۱ ۰۳۵۰ ۰۲۳۳ ۰۲۳۰ ۵۹ 
۳۱۳ ۷ ۱ m 

۱۸۰۰۱۷۰ ۰۳۷ ۰۱۹۰۱۱۱۱۰۰۳ الاقتاع‎ agus 
۰۱۷٩ ۰۱۱۳ AV MA ۱۱۱ ۲ 
YYA ۰۱۸۷ ۰۱۸۱ ۰۱۸۵ ۰1۸۲ ۲ 
TIN ۰۲۵۲ ۰۲۵۱ ۵۰ ۳ ۰ 


TITTY! 


منطقة الراحة ۰۱۸۰۰۱۷۹۰۵۹۰۵۸ VAL‏ 

۰۱۱ ۰۱۵ ۰۱ ۰۱۲ ۰۱۰ ٩۰۷ ls 
AO TA ۰۳۵ 7۶ ۷۷ 
YT! TIA ARA ATV 1 A 1,90 
YAY (TAY ۸ 

مهارات الاستماع ۰۹۵ ۲۸۱ 

مهارات التعامل مع الناس ۰۱۱ ۰۲۶ ۱۰۸. 
۷۹ ۲۱۸۲۱۸۱ 

مهارة النجاح ۱۰ 

مواجهة الحوف ۵۰ 


نابلیون هيل ۰۳۰۳۰1۸۰۷ ۲۵۹ 

نصيحة الخبراء ۲۸۳ 

۰۱۷۲ ۰۱۵۱ ITA ۰۱۳۳ ۰۱۰۷ ۰1٩ نظام‎ 
۰۲۱۷ ۱۹۵ VAT FAO LIAL ۳ 
TY: YE 

نورمان فینسنت Je‏ ۱۹۰ 

نوعيات ۰۱۰۳ ۲۰۰۱۸۳ 

نیکی جیوفانی TY‏ 


هاربر لی ۲۲۸ 
هارف X!‏ ۳۹ 


هنری ديفيد ثورو LO‏ 


۱۱۷,۱۵ ديزني‎ cl, 

والتر میتشیل ۱۷۷ 

ورش العمل ۰۱2۰۰۱۷ ۲۹۱۳۰۳۲۸۷ 
وول ستریت جورنال ۱۷ 


ويليام جيمس ۱۱۳ 


| الولف فى سطور ‏ | 


"كيرت مورتينسين" هو مژسس معهد الإقناع الشهير على مستوى العالم. والعهد 
يعد مؤسسة بحثية لتعليم التفاوض. والقيادة. والمبيعات. و كيرت واحد من أشهر 
الخبراء على مستوى العالم فى مجالات الإقناع. والتحفیز , والتأثير فى الناس. وقد 
غيرت التدريبات والمنتديات التعليمية التى يقدمها معهد الإفناع من النظرة العامة 
للإقناع والتطور الشخصى. وقد استضاف كيرت جمهوزا من كل أنحاء العالم. 
وعلمه. daglig‏ على مدار العشرين عامًا الأخيرة. 

لقد ساعد كيرت أعدادًا لا حصر لها من الناس على تحقيق نجاحات abla‏ 
غير مسبوقة. سواء فى حياتهم العملية أو حياتهم الشخصية من خلال محاضراته. 
وتدريباته. وبرامجه الاستشارية الشهيرة التى يشهد له بها. وبالإضافة إلى هذا. فهو 
مؤلف الكتاب الشهير .Maximum Influence: The 12 Laws of Persuasion‏ 
ومن مولفاته الر 3451 الأخری: .Perfect Persuasion‏ و .Power Negotiation‏ 
و Persuasive Presentations‏ .و Millionaire IQ‏ و Magnetic Persuasion‏ . 
و Exponential Success Skills‏ و Psychology of Objection‏ وقد ساعد 
برنامجه التعلیمی dala!)‏ معامل الذکاء) على احداث تفییرات هائلة فى طريقة 
تحقیق الناس لاقصی إنجازاتهم. 


إذا آردت محادثة كيرت مورتینسین أو الاتصال به. فزره على اطواقع الالکترونية 
التالیة: 
www. persuasioniq.com‏ 
Www. persuasioninstitute.com‏ 
www.kurtmortensen.com‏ 
أو یمکنك مراسلته بريديا على العنوان التالی: 
Persuasion Institute‏ 
North University Ave # 613‏ 3214 
Provo, Utah 84604‏ 
4022 - 801-434 
info(a)persuasioninstitute.com‏ 


rir 


www.ibtesama.com 


> اخنبار معامل الاقناع , واحصل على پرنامج 


السبطرة على الاهد اف مجانا على الوقع 
الالکترونی : PERSUASION IQ.com‏ 


ان قدرتك على اقناع الآخرين تشکل الفارق بين النجاح والفشل» سواء فى حياتك الشخصية أو 
العملية. وتحدد أيضًا الفارق بين النجاح البسيط والنجاح الکبیر. ولكن هل تتمتع بمعامل ذكاء مرتفع 


أثبتت البحوث التی أجريت فى معهد كيرت مورتينسين" للإقناع أن الاقناغ «os ele‏ وخلال 
الوقت البسیط الذى ستقرأ فيه الكتاب الذی بين يديك ستتحول إلى آستاذ فى علم وفن الإقتاع. GIN Sete‏ 
ويمزج الكتاب بين الامثلة الواضحة. والحكايات التوضيحية. والمحتوى المعلوماتى القیم. والتى | EXACTLY WHAT YOU WANT‏ 
يحدد من خلالها “مورتينسين” المهارات العشر الأساسية للإقناع. ويقدم الكتاب أساليب لتطوير | KURT MORTENSEN‏ 
وتعظيم كل مهارة من هذه المهارات؛ وسرعان ما ستدرك مدى قوة هذه الاسالیب سواء فى العمل 
أوفى حياتك الشخصية, وسترى من خلال اختبار معامل الإقناع - بأسئلته الخمسين — أفضل مواضع قوتك. والمواضع التى 
ینبغی عليك تحسينها فى ذكائك الإقناعى. إن إجادتك لهذه الأساليب سوف تترجم ترجمة مباشرة إلى: 
زيادة عملائك فى الفمل © قراءة الناس بسرعة وة Snail‏ استشلاص الزید من الرضا فى علاقاتك الشخصية 
والعائلية © عقد المزيد من الصفقات e‏ كسب أموال أكثر مما كنت تحلم بها... 
Lenny‏ كان أهم من كل شىء أن تسمع كلمه "نعم!" السحرية بصورة أكبر. لذلك: فسواء كنت تبيع منتجًاء أو تروج لفكرة أو 
لخطة أو لنفسك. فإن هذا الكتاب سيمنحك الطريقة والأدوات. والثقة بالنفس اللازمة للنجاح - فى كل la ya‏ 


قالوا عن الكتاب 

قراءة ممتعة. وطريقة مذهلة لتحسين قدراتك فى الإقناع وتعظيمها. هذا كتاب سهل يعلمك كيف تستطيع تفيير أفكار 
a‏ والتأثير عليهم: وتحقيق أكبر أهدافك!". = لارى كينج : مقدم Larry King Live Gelli y‏ على قناة CNN‏ 
'یعتمد عملى كرجل أعمال على الهارات التى تعلمتها من "كيرت مورتينسين" فى كتابه alt Maximum Influence‏ 
حقق أعلى المبيعات. وفى كتابه الجديد الذى بين thay‏ حقق کیرت مفاجأة آخری. حيث إن العقبات العشر التى تعيق 
نجاحك فى "PLAY!‏ والثى يقد مها فيه - فی حد ذاتها - cd‏ قيمة al ln‏ فى العمل وعلی الستوی الشخصی". 

س جی . ويليام بارنيت بای مؤلف کناب Are You Dumb Enough to Be Rich?‏ الذى حقق أعلى المبيعات 
"هذا کتاب عبقری ولا غنی dic‏ لتحقیق النجاح! Lil‏ جميعًا نمارس عملية الاقناع. ویمنحك هذا الکتاب الأدوات 
والهارات اللازمة لتنمية قدراتك الطبيعية على التحسن کمحاور. أو عامل بالبیعات. أو مدير أو مستثمر. لقد قرأت 
الکثیر عن الاقناع؛ ولکننی أعتقد أن "كيرت مورتینسین أفضل من کتب فى هذا الجال . 

س لی میلین : مدرب فى برنامج أذكياء ال مليوذير ات Millionaire Smarts™‏ ومؤلف کناب Success Is an Inside Job‏ 
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